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RESUMEN

El presente documento de grado, se desarrolló con el propósito de crear y dictar un curso
de emprendimiento y planes de negocios al igual que desarrollar y asesorar los proyectos
presentados por cada uno de los integrantes del curso, el resultado, un curso de 60 horas dirigido
a los padres y madres cabeza de familia vinculados al programa Promefa de la Fundación Ayuda
a la Infancia Hogares Bambi de Colombia.

Para la elaboración del curso y el cumplimiento de los objetivos planteados se utilizó como guía
el curso de emprendimiento dictado en la fundación y diferentes temas administrativos y
contables. Adicionalmente se realizó una muestra empresarial donde las personas que tomaron la
capacitación presentaron sus proyectos y ofrecieron sus productos y servicios con el fin de recibir
la primera ayuda económica e iniciar su etapa productiva con la fundación. Este trabajo estuvo
enmarcado en el tipo de investigación acción participativa, mediante el proceso de debate,
construcción de conocimiento colectivo y transformación social en las personas que se vincularon
al mismo.

Palabras Clave: Fundación, Capacitación, Emprendimiento y Planes de Negocio.
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ABSTRACT

The present paper grade, developed with the purpose of creating and teaching a course in
entrepreneurship and business plans as well as develop and assess the projects submitted by each
of the members of the course, the result, a 60-hour course directed parents and single mothers
linked to Promefa program of the foundation Ayuda a la Infancia Hogares Bambi de Colombia.

For the preparation of the course and the fulfillment of the objectives it was used to guide the
course of undertaking given at the foundation and different administrative and accounting issues.
Additionally, a business shows where people who took training projects were submitted, offered
their products and services in order to receive the first financial aid and start their productive
years with the foundation. Also work was framed in the kind of participatory action research,
through the process of discussion, construction of collective knowledge and social transformation
in people who were linked to it.

Keywords: Foundation, Training, Entrepreneurship and Business Plans.
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1.1.1. INTRODUCCIÓN
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El presente documento se redacta con carácter de Trabajo Profesional de fin de Carrera,
para la obtención por parte de quienes lo suscriben el título de Contador público y
Administradora de empresas. En el documento que se presenta a continuación se recogen todos
los datos y actividades que han sido obtenidos como resultado del desarrollo del plan de
capacitación y emprendimiento que permiten la materialización de las clases que se proyectaron.

Se considera que el tema de capacitación para las personas es de vital importancia ya que
contribuye a su desarrollo personal a la vez que ofrecen grandes beneficios a su comunidad. El
plan de capacitación se desarrolló para impartir conocimientos, clases de motivación y
habilidades necesarias para llevar adelante el desarrollo de sus trabajos a presentar al programa
Promefa. Por otro lado la capacitación tiene la función de mejorar el presente y ayudar a construir
un futuro para superarse continuamente, esto debe realizarse como un proceso, siempre en
relación con las metas que cada individuo se traza, por lo tanto la capacitación debe responder a
las necesidades de las personas que la tomaron como una inversión y ampliación de sus
conocimientos fortaleciendo su autoestima y contribuyendo a su desarrollo económico, familiar e
impactando positivamente a la sociedad.

El trabajo consta de los siguientes documentos: Conocimiento del sector a quienes va
dirigido el plan de capacitación, análisis DOFA, plan y cronograma de capacitación dictado en la
fundación, desarrollo y asesoría a los proyectos presentados por cada uno de los integrantes del
curso y la conclusión de los resultados que se obtuvieron tras la puesta en funcionamiento de las
capacitaciones.

En la redacción de este documento se realizaron cronograma, tablas y figuras se tuvo en
cuenta bibliografía de los temas de estudio disposiciones, reglamentos y preceptos contenidos en
la legislación vigente.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

14

La Fundación ayuda a la Infancia Hogares Bambi Colombia, nace por iniciativa del Suizo Dr.
R. Spillman al identificar la falta de ayuda y oportunidades para la niñez cuando se encontraba en
Cali - Colombia, creando allí el primer hogar, para luego replicarlo en Suiza, Medellín y Bogotá.
Esta Fundación busca “Ser ejemplo de protección integral de la primera infancia,
fortaleciendo a la familia para tener niños y niñas felices en sus comunidades” (FUNDACIÓN
AYUDA A LA INFANCIA HOGARES BAMBI COLOMBIA, 2016) a través de valores como
afecto, solidaridad, transparencia, honestidad, compromiso, responsabilidad, respeto, entre otros
y con la implementación de varios programas como:
 Programa de Comunidad
 Programa de Restitución de Derechos – Protección
 Programa de Jardín
 Programa de mejoramiento familiar PROMEFA

Este último programa como ya lo mencionamos consiste en la capacitación a los padres de
familia para la implementación de proyectos productivos. La Fundación actualmente dicta el
curso con una guía establecida y es dirigido por la Coordinadora del Programa la Señora Lisseth
Romero, sin embargo, los resultados no son lo suficientemente satisfactorios, ya que los
proyectos presentados son un poco incompletos y algunos de los dueños de su proyecto
productivo no le han dado un buen manejo a las ayudas económicas entregadas por la fundación.

De acuerdo con lo anterior y con lo observado en la Fundación consideramos que este tipo de
cursos, deben ser dictados y acompañados por profesionales con conocimientos integrales para el
planteamiento y desarrollo de proyectos productivos o planes de negocio.

3. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA
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¿Cómo beneficia la capacitación ofrecida por Profesionales de la Universidad de La Salle en
Emprendimiento y Planes de Negocio a los padres de Familia de los niños que hacen parte de la
Fundación ayuda a la infancia Hogares Bambi Colombia?

4. MACROVARIABLES

4.1. Biofísicas del territorio

Los factores físicos y culturales son un gran determinante para abordar y describir el
territorio donde se encuentra actualmente la fundación Bambi, para esto pretendemos conocer
las diferentes características de lugar.

4.1.1. Características físicas del lugar

El crecimiento poblacional al igual que la expansión del territorio han sido
determinantes para que la fundación Bambi decidiera abrir una sede en la ciudad de
Bogotá (barrio Marruecos). A continuación se describen las características físicas del
lugar.

4.1.1.1.

Localidad de Rafael Uribe Uribe

Ésta localidad es la número 18 de Bogotá, se encuentra ubicada en el sur oriente
de la ciudad y limita, al norte, con la localidad de Antonio Nariño; al sur, con la
localidad de Usme; al oriente con la localidad de San Cristóbal, y al occidente, con la
localidad de Tunjuelito, Se reconocen históricamente tres etapas en la conformación
de este territorio, que hoy se define bajo el nombre de Rafael Uribe Uribe. La primera

abarca los años de 1925-1950, con el surgimiento de barrios obreros como Santa16
Lucía, Olaya (1925), El Libertador (1930), Bravo Páez, Marco Fidel Suárez, San
Jorge (1932) y Centenario (1938); y a lo largo de la década del cuarenta surgen El
Claret, El Inglés y Murillo Toro. (D.C, 2012).

Ilustración 1 Mapa Localidad Rafael Uribe Uribe. Fuente: (Hospital Rafael Uribe
Uribe, 2016)

4.1.1.2.

Barrio Marruecos

Para delimitar específicamente el sector donde se llevara a cabo la intervención en
capacitación de la fundación Bambi, debemos especificar que esta se encuentra
localizada en el barrio Marruecos de la localidad Rafael Uribe Uribe, al evaluar su
aspecto biofísico este se encuentra categorizada en la UPZ 54 (unidades de
planeamiento zonal):

17
Localización Geográfica Barrio Marruecos

En este sentido la cartografía nos muestra aspectos como ubicación, accesibilidad
condiciones físicas que permiten tener una idea general del conjunto natural del barrio
Marruecos, así mismo, permiten identificar las áreas de mayor complejidad respecto a
los usos específicos que se le da al sector y por consiguiente las facilidades o
dificultades que implican dichas condiciones para el asentamiento de poblaciones.

Ilustración 2 Mapa UPZ 54 Barrio Marruecos. Fuente: (Secretaria de Planeación,
2016)
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SECTORES NORMATIVOS DE LA UPZ No.54, MARRUECOS
Tabla 1 Usos del suelo por sectores normativos de la UPZ Marruecos
ÁREA DE
SECTOR ACTIVIDAD

1

Área urbana
integral

2

Dotacional.

3

Residencial

4

Residencial

5

Residencial

6

Residencial

7

Residencial

8

Minera

ZONA
Residencial de
recuperación
morfológica.

TRATAMIENTO

OBSERVACIONES
Se rige por lo dispuesto en los
artículos: 340 a 342, 361, 362
del Decreto 190 del 2004,
Desarrollo.
(Compilación POT).
Se rige por lo dispuesto en:
Artículos 344 y 372 del Decreto
Consolidación de
Distrital 190 del 2004
sectores urbanos
(Compilación POT), Decreto
especiales.
159 y demás.
Mejoramiento
Integral
Se rige por lo dispuesto en el
Modalidad
cuadro de usos y Artículo 8 del
Complementaria.
Decreto reglamentario.
Mejoramiento
Integral
Se rige por lo dispuesto en el
Modalidad
cuadro de usos y Artículo 8 del
Reestructurante
Decreto reglamentario

Equipamientos
colectivos.
Residencial con
actividad
económica en la
vivienda.
Residencial con
actividad
económica en la
vivienda.
Residencial con
zonas
Se rige por lo dispuesto en los
delimitadas de
artículos 341, 342, 366, 367,
Comercio y
Consolidación
368, 369 y 370 del Decreto 190
Servicio.
urbanística
del 2004, (Compilación POT).
Residencial con
zonas
Se rige por lo dispuesto en los
delimitadas de
artículos: 340 a 342, 361, 362
Comercio y
del Decreto 190 del 2004
Servicio.
Desarrollo.
(Compilación POT).
Residencial con
zonas
Se rige por lo dispuesto en los
delimitadas de Consolidación con artículos 341, 342, 366, 367,
Comercio y
densificación
368, 369 y 370 del Decreto 190
Servicio.
moderada
del 2004, (Compilación POT).
Se rige por lo dispuesto en el
artículo 362, 365 y 354 del
Recuperación
Tratamiento de
Decreto 190 del 2004
morfológica.
desarrollo.
(Compilación POT).

Fuente: (Secretaria de Planeación, 2016)

4.1.1.3.
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Planta física de la Fundación

La fundación cuenta en la cuidad de Bogotá con una sede dos niveles en los que se
les presta atención a la primera infancia en condiciones de vulnerabilidad orientando
sus servicios al desarrollo integral de a la primera infancia. Esta cuenta con comedores
infantiles, salas de capacitación y cuidado integral, y espacios que fomentan el
desarrollo mental y físico.

Ilustración 3 Planta Física de la
Fundación
Fuente Propia

4.1.2. Condiciones de vivienda

En este punto se abordan las condiciones de vida de los ciudadanos de la localidad
Rafael Uribe Uribe, donde se localiza el acceso a servicios públicos, transporte, cultura,

salud, educación, condiciones habitacionales dado que el acceso igualitario a los20
servicios y a los equipamientos contribuye a reducir la segregación
4.1.2.1.

Servicios públicos

Esta localidad tiene una cobertura del 99,5% registrada por la EAAB, A nivel de
alcantarillado posee un cubrimiento del 96.6% aunque en el proceso de recolección
del servicio de aseo puerta a puerta presenta dificultades por el tema de accesibilidad a
ciertas zonas; respecto al suministro de energía eléctrica el 100% de comunidad
cuenta con este servicio, en telecomunicaciones respecto al distrito representa el 2,6 %
un indicador un poco bajo en comparación a otras localidades de la ciudad.

4.1.2.2.

Transporte

La localidad cuenta con varias vías de acceso como la Avenida Caracas, la carrera 10
y la 24, la Avenida primero de mayo y la vía a Usme, donde Transmilenio, El SITP
(sistema integrado de transporte público) y las empresas de servicio público privadas
permiten el desplazamiento y accesibilidad hacia todos los sectores de la ciudad.

4.1.2.3.

Cultura

Posee tres bibliotecas, ubicadas en las UPZ: San José y Diana Turbay, y tres casas
de Cultura en las UPZ: San José, Marco Fidel Suárez y Marruecos, cuenta además con
31 salones comunales.

4.1.2.4.

Salud

La Red de hospitales en este sector contribuye para al mejoramiento de acceso a
los servicios básicos a nivel de salud, bienestar físico y mental de la comunidad que
residen en la Zona, a continuación se detallan las instituciones prestadoras de servicios
de salud pública y privada.
 Ocho instituciones públicas prestadoras de servicios de salud adscritas a la
Secretaría de Salud.

 Unidad Básica de Atención en Salud y el Hospital Rafael Uribe Uribe.

21

 200 instituciones privadas prestadoras de salud dentro de las cuales podemos
encontrar la Clínica del ISS Carlos Lleras Restrepo y un Centro de Atención
Ambulatoria del ISS en el barrio Quiroga.

4.1.2.5.

Educación

Este aspecto agrupa las instituciones de educación en la localidad de Rafael Uribe
Uribe que promueven el conocimiento para el desarrollo de la capacidad intelectual y
moral de acuerdo de a las normas de convivencia social

COLEGIOS LOCALIDAD RAFAEL URIBE
URIBE
VALOR PORCENTUAL

Oficial Distrital
CANTIDAD
VALOR PORCENTUAL

1
1%

9
8%

67%

1
1%

23%

27

77

CANTIDAD

No oficial - No oficial
Oficial No oficial - Privado
Privado
Distrital
Privado Matricula Regimen
Concesión
Controlada especial

27

1

77

9

1

23%

1%

67%

8%

1%

Ilustración 4 Colegios localidad Rafael Uribe. Fuente:

(SECRETARIA DE

EDUCACION DEL DISTRITO, 2016) Elaboración Propia

4.2. Socioeconómicas

Esta localidad es una de las que menor participación de recursos aporta al distrito
concentrando solo el 0.03% de las empresas del distrito (Urbanos, 2007) estos aspectos se
abordaran desde:
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4.2.1. Sectores productivos

Los sectores económicos en los que se encuentra el mayor número de empresas de la
localidad Rafael Uribe Uribe son: comercio (40%), industria (24%), hoteles y restaurantes
(9%), transporte, almacenamiento y comunicaciones (8%) y servicios inmobiliarios y de
alquiler (4%). El 88% de las empresas de la localidad Rafael Uribe Uribe son personas
naturales, y el 12% de personas jurídicas. Sólo el 3% realizan operaciones de comercio
exterior. En el 2006 se liquidaron 54 empresas, 1% del total liquidadas en Bogotá. La
mayor concentración se presentó en el sector de las microempresas (94%) y pequeñas
empresas (6%) y el mayor valor liquidado se registró en las microempresas (57%) y
pequeñas (43%). En la localidad Rafael Uribe Uribe se identificaron 3.653 empresas que
pueden articularse a las cadenas productivas de productos alimenticios, construcción e
ingeniería civil, textil y confección, y cuero y calzado. (Secretaría de Cultura, Recreación
y Deporte, 2006).

T
a
b
l
a

2

N
ú
m
e
r
o de empresas ubicadas en la Localidad de Rafael Uribe

Fuente: (Secretaría de Cultura, Recreación y Deporte, 2006)
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4.2.2. Vinculación de cada sector productivo con las viviendas

De acuerdo al último censo realizado en la ciudad de Bogota de los 16.123
establecimientos censados, 4.272 (26,5%) se encuentran ubicados en viviendas y 11.851
(73.5%) establecimientos se encuentran ubicados de manera independiente.

Tabla 3 Localización de establecimientos económicos

(Secretaria Distrital de Planeacion, 2005)

Al tener empresas ubicadas en el sector mejora el bienestar por que aumentan sus
ingresos y destinan parte del ingreso al consumo de bienes básicos y satisfacción de
necesidades básicas.

4.2.3. Cuantificación y cualificación del talento humano

Se hace necesario para el desarrollo y calidad de vida de los ciudadanos el evaluar
sus capacidades en el hacer y ser; para que estos puedan participar activamente y en
conjunto con las diferentes entidades locales y nacionales.

Para ver la capacidad ocupacional de los individuos se detalla en la siguiente tabla 24
de indicadores de fuerza laboral según localidad, del año 2007.

Tabla 4 Indicadores de fuerza laboral según localidad

Fuente: (Secretaria Distrital de Cultura Recreación y Deporte, 2006)

Se puede observar que esta tabla recoge los datos donde la localidad presenta un
índice menor frente a otras localidades respecto a la población en edad de trabajar, al
igual que la población económicamente activa.

4.3. Político - Institucionales

Para la adopción de las políticas institucionales en el distrito y en la localidad de Rafael
Uribe Uribe se estableció la Ley 1712 de 2014, el Decreto 103 de 2015 y la Resolución No.
3564 de 31 de Diciembre de 2015, sobre la transparencia y el acceso a la información pública.

Dentro del plan de desarrollo 2013 – 2016 se planteó el fortalecimiento de lo público la25
inclusión y el fomentando la democracia con la participación de la ciudadanía en aspectos
como la seguridad, los recursos de la localidad, la satisfacción de la demanda de trámites y
servicios ciudadanos, utilizando de manera adecuada e innovadora los diferentes medios de
comunicación y las nuevas tecnologías de la información.

Para esto la Alcaldía Local cuenta con un plan de desarrollo local:

Tabla 5 Plan de desarrollo local
(Alcaldia Local de Rafael Uribe Uribe, 2016)

En esta tabla (ver anexo 1) podemos evidenciar como a través del planteamiento de
objetivos, estrategias y programas la Alcaldía Local busca generar la inclusión ciudadana,
combatir la corrupción y la delincuencia, entre otros, así como garantizar el cumplimiento de
los derechos para lograr una Localidad Humana, Participativa, Incluyente y Democrática
2013-2016

Para llevar esto acabo la alcaldía cuenta con diferentes instituciones con presencia en el
territorio, que se describen a continuación:

4.3.1. Instituciones del estado con presencia en la localidad Rafael Uribe Uribe

4.3.1.1.

Alcaldía

Esta apoya los diferentes procesos y vela por las necesidades de los ciudadanos
del sector al igual que permite desarrollar canales de comunicación y fomento de la
participación ciudadana en la localidad. Esta alcaldía, se encuentra ubicada en el
barrio Quiroga en la calle 32 sur No. 23 – 62.

26

4.3.1.2.

Fuerza pública

En este sector se encuentra ubicada la estación de policía número 18 que atiende la
comunidad en apoyo con las juntas administradoras locales, los CAI móviles
dispuestos por el distrito y la alcaldía local. Sin embargo, el propósito del Pacto Local,
es atender a la comunidad con un enfoque integral, transversal y preventivo, más allá
del enfoque de la protección civil.

4.3.1.3.

Junta Administradora Local JAL

Está conformada por 11 ediles, cuyo propósito es promover el desarrollo
socioeconómico de los barrios y sus comunidades

4.4. Simbólico Culturales

La localidad cuenta con una dotación importante de salones comunales, teatro y
bibliotecas. Las bibliotecas son de tres tipos: comunitarias, institucionales y parroquiales. Las
bibliotecas comunitarias son ocho, dinamizadas por organizaciones sociales y/o Consejos
Comunales en los barrios Pijaos (Amauta), Granjas de San Pablo (Manuela Beltrán), Puerto
Rico (Francisco Jordán), Mirador del Sur, Diana Turbay Sector Ayacucho (Crear Jugando),
Palermo Sur, El Portal (La Espiga del Saber) y La Paz (Acregen). Las tres institucionales son
dinamizadas por el Departamento Administrativo de Bienestar Social y funcionan en los
Centros de Desarrollo Comunitario Las Colinas, Samoré y Molinos II. Adicionalmente se
cuenta con una biblioteca parroquial, denominada San Judas Tadeo, ubicada en el barrio
Marco Fidel Suárez. Para la realización y difusión de eventos artístico-culturales y
actividades formativas e informativas como conferencias y asambleas, entre otros, la
localidad cuenta con dos clases de auditorios:



Los de las instituciones educativas (distritales públicas o privadas) y los 27
pertenecientes a instituciones privadas no escolares. Se identifican 22 auditorios
de instituciones educativas tanto distritales como privadas, distribuidos así: UPZ
San José (8), UPZ Quiroga (10), UPZ Marco Fidel Suárez (2) y UPZ Diana
Turbay (2). La ubicación de los tres auditorios de instituciones privadas son: el
Club Social del Bosque de San Carlos, la Universidad Antonio Nariño (en la UPZ
San José) y Jesucristo Obrero del Instituto San Pablo Apóstol (en la UPZ
Quiroga). A todos los anteriores, se deben sumar también los auditorios de los
Centros de Desarrollo Comunitario DABS Las Colinas (de la UPZ San José) y el
de la décima octava estación de la Policía Metropolitana en el barrio Centenario
(de la UPZ Quiroga). (Urbanos, 2007).

5. ANÁLISIS DOFA

Después de realizar el reconocimiento de la Fundación, y la reunión con la Señora Lisseth
Romero Coordinadora del Programa Promefa de la Fundación y de diligenciar el formato
establecido por el Banco de Alimentos en conjunto con la Universidad de La Salle, se realiza el
respectivo análisis DOFA (ver anexo 2) y se concluye lo siguiente:
 Es necesario que quienes dicten el curso, tengan el conocimiento adecuado en
emprendimiento y plan de negocio con el fin de direccionar de una forma más completa y
mejor estructurada los proyectos productivos que los padres de familia entregarían a la
Fundación.
 Cuando se apunta a que los proyectos sean más completos y mejor estructurados, se hace
necesaria la profundización en algunos temas específicos durante el curso, lo que
garantiza un mayor aprendizaje por parte de los padres que toman el curso.
 Teniendo en cuenta que algunas de las unidades productivas que se surgen en el proceso
de capacitación en emprendimiento fracasan y que este fracaso en su mayoría se presenta
por el manejo inadecuado de las finanzas, se hace necesario que durante el curso se

refuerce y se dicte de forma más completa clara y dinámica el tema de: Contabilidad28
básica y manejo de las Finanzas. Lo anterior con el fin de que estos temas sean
implementados de la forma adecuada en cada negocio evitando la liquidación o cierre de
los mismos.

6. OBJETIVOS

6.1. Objetivo General

Dictar un curso de emprendimiento y planes de negocio de 60 horas dirigido a los padres y
madres de familia vinculados al programa Promefa de la Fundación Ayuda a la Infancia Hogares
Bambi.

6.2. Objetivos específicos

 Diseñar el curso de emprendimiento y planes de negocio.
 Desarrollar los temas incluidos en el curso de emprendimiento y planes de negocio.
 Ejecutar una muestra empresarial de los proyectos productivos para la entrega final
de estos a la Fundación.

7. PLAN DE TRABAJO Y CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

7.1. Justificación

Teniendo en cuenta que la Universidad de La Salle tiene como una alternativa29
de grado “Proyección y Desarrollo Social” se implementa esta alternativa por su
metodología y por el impacto social que dicha modalidad puede alcanzar.

Nos encontramos en una sociedad donde la prioridad siempre es el mismo ser
humanos y su familia, pero no su entorno, no se piensa en la sociedad en general y en lo
que se puede aportar para que cada día esta sea mejor. Lo que se busca es hacer parte de
ese objetivo de la Universidad de La Salle de formar profesionales de manera integral, es
decir no solo salir de esta prestigiosa institución orgullosamente como Profesionales sino
además aportar un poco de lo que se aprende durante la carrera, a personas a las cuales
quizá no tienen las condiciones económicas, familiares, educativas, entre otras, para
formarse en una institución como la mencionada, es interesante como podemos crear
nuevas oportunidades de negocio aportando el conocimiento que se adquiere durante la
formación profesional.

Se pretende apoyar al programa Promefa, ya que es una iniciativa interesante que
está al alcance de los padres de familia que tienen sus hijos inscritos a la Fundación.

7.2. Metodología

Inicialmente se tiene una reunión con los padres de familia inscritos en el programa
con el fin de conocerlos y saber algunos aspectos importantes como: cantidad de padres,
formación académica, experiencia laboral, disponibilidad de tiempo para recibir el curso,
expectativas, entre otras, estos aspectos permiten diseñar de la forma adecuada el curso a
dictar.

El diseño del curso se realiza teniendo en cuenta la plantilla que maneja la fundación y
otros modelos con el fin de ser un curso completo e integral.
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CURSO DE EMPRENDIMIENTO Y PLANES DE NEGOCIO

Tabla 6 tabla de programación del curso.
FECHA

SESION

TEMA

16 de Abril de 2016

1

Proyecto de vida

23 de Abril de 2016

2

Emprendimiento - Emprendedor

30 de Abril de 2016

3

Idea de negocio – Finanzas Personales

7 de Mayo de 2016

4

Investigacion de mercados

14 de Mayo de 2016

5

Desarrollo del plan de negocio

21 de Mayo de 2016

6

Presupuesto del proyecto

28 de Mayo de 2016

7

Sesion personalizada - Revision avance

04 de Junio de 2016

8

Contabilidad basica

11 de Junio de 2016

9

Manejo de inventarios - Mercadeo

18 de Junio de 2016

10

Sesion personalizada - revision avance

25 de Junio de 2016

11

Entrega del proyecto final y planeacion de la
muestra

02 de Julio de 2016

12

Muestra empresarial y entrega final de
proyectos a la fundación

Fuente: creación propia

A continuación se relaciona la bibliografía que se tuvo en cuenta para el diseño del31
curso:
 Claves para emprendedores, conceptos básicos para planificar y desarrollar tu
proyecto (Ministerio de Desarrollo Económico, 2013).
 Curso Emprendimiento, Plantilla de la Fundación ayuda a la infancia hogares
Bambi Colombia.
 Manual de Buenas Practicas del Emprendimiento Iberoamericano (Emoziona,
2014).
 Manual Jóvenes Emprendedores, generan ideas de negocio (Zegarra, 2009).
 Propuesta Didáctica para la enseñanza del emprendimiento en el programa de
Administración de Empresas de la Universidad de la Amazonía (Andrade &
Bravo, 2009).
 Curso: Formación para emprendedores (Camaracastellon.com, 2015).
 Harvard Business Review, Iniciativa Emprendedora (BHIDE, y otros, 2004).
 Manual Práctico del Emprendedor, Conceptos Esenciales para gestionar tu
empresa (Almoguera, 2009).
 Plan de Negocios, la estrategia inteligente (STUTELY, 2000).
 Aprender a Elaborar un Plan de Negocio (Velasco, 2007).
 Plan de Negocio, Como diseñarlo e Implementarlo (Stettinius, Wood, Doyle, &
Colley, 2009).
 Emprender un Negocio para Dummies (Barrow, 2010).
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7.3. Tiempo de ejecución

El curso está diseñado para ser de 60 horas de capacitación que se dictará los días
sábados de 8am a 11am en las instalaciones de la Fundación (Transversal 5 Q n 48j 24
Sur) donde se incluirán actividades presenciales y actividades para la casa, de acuerdo con
el cronograma (ver anexo 3):

7.4. Alcance

Luego de haber revisado, indagado y conocer cómo había sido el manejo de este
tipo de capacitaciones y teniendo en cuenta los proyectos que han sido entregados y
aprobados para recibir el apoyo de la Fundación, se busca dictar un curso completo
abordando con gran importancia cada tema planteado, pero reforzando un poco más los
temas Contables con el fin de que las propuestas de negocio tengan un mejor futuro
financiero y sean mucho más completas y mejor estructuradas, incluyendo como valor
agregado una muestra empresarial previa a la entrega del proyecto final ante la
Fundación.

7.5. Recursos

Dentro de los recursos necesarios para ejecutar este proyecto encontramos:
 Instalaciones de la Fundación ayuda a la Infancia Hogares Bambi Colombia en la
Localidad Rafael Uribe Uribe, barrio Marreucos.
 Donación de los refrigerios para cada sesión del curso por la Fundación y de
algunos artículos para entregar como premios durante algunas sesiones del curso
con el fin de generar motivación a los padres de familia.
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 Acompañamiento de la Señora Lisseth Romero Coordinadora del programa
PROMEFA
 Asesoría del tutor de la Universidad de la Salle Francisco Daniel Mendoza
Vargas.
 Tiempo y conocimiento de los estudiantes de la Universidad: Lilian Jineth
Marentes Profesional en Contaduría Pública y Jenny Marcela Ayala Muñoz
Profesional en Administración de Empresas.

8. TIPO DE INVESTIGACIÓN
Para el desarrollo del presente trabajo se utiliza la Investigación acción – participación,
esta investigación se trata básicamente en:

Investigación Acción:
Se centra en generar cambios en una realidad estudiada y no coloca énfasis
en lo teórico, trata de unir la investigación con la práctica a través de la
aplicación y se orienta en la toma de decisiones y es de carácter ideográfico.
(Conceptos Básicos de la Metodología de la Investigación, 2016)

Investigación Participativa:
Es un estudio que surge a partir de un problema que se origina en la misma
comunidad, con el objeto de que en la búsqueda de la solución se mejore el
nivel de vida de las personas involucradas.
(Conceptos Básicos de la Metodología de la Investigación, 2016)

Dentro de este tipo de Investigación se puede encontrar: El estudio de casos y el 34
Estudio Etnográfico; para este trabajo se utiliza “El estudio de casos que menciona ser “El
estudio de sucesos que se hacen en uno o pocos grupos naturales.”
(Conceptos Básicos de la Metodología de la Investigación, 2016).

8.1. Técnicas e instrumentos de recolección de la Información

La técnica aplicada es la técnica de campo, que se refiere a la observación y
contacto directo con el objeto de estudio y el instrumento de recolección de la
Información utilizado es la entrevista y por supuesto la observación.

9. MARCO TEÓRICO

Para el desarrollo de las actividades y como modalidad de grado el plan de capacitación
en primer lugar se desarrolló para apoyar socialmente la fundación desde los conocimientos
adquiridos a través de la formación profesional de los capacitadores, en la actualidad la
responsabilidad social es uno de los principales pilares en los que se basa la universidad, es
por eso que se aplica la contabilidad social estableciendo un plan de capacitación orientado al
desarrollo educativo, al área social, contable y administrativa.

Contabilidad social: Busca fundamentalmente la armonización de las áreas sociales con la
práctica contable, porque además de admitirlo como algo normativo, se instituye como un
enriquecimiento a la rama de la contabilidad desde el contexto del conocimiento científico,

que brinda respuestas a los problemas sociales, sus causas, manifestaciones y proyecciones35
en un entorno dinámico. (Mora Guauta Yeimi Faires, 2007).

Para el área contable el énfasis del curso tuvo diferentes etapas:


La primera consta de un conocimiento previo de sus finanzas y la aplicación de las
mismas en su vida personal para ello lo primero es ver el capital intelectual como un
activo intelectual, los cuales dan un valor agregado (Talento, competencias técnicas para
crear, innovar) para un desarrollo mayor en la sociedad.



La segunda etapa se apoyó en conocimientos básicos de contabilidad básica y los
formatos aplicables.



La tercera etapa se basó en conceptos básicos, objetivos y talleres referentes a
presupuestos, costos, inventarios, para aplicar estos conocimientos a los proyectos que
estaban desarrollando a lo largo del curso.

Adicionalmente, al finalizar los proyectos y con el fin de dar a conocer el contenido de
cada uno de una forma práctica, se implementó el modelo Canvas. Este es un modelo que
consiste en mostrar en forma gráfica y resumida un modelo de negocio en nueve módulos
básicos que son:


Segmento de Clientes



Propuesta de Valor



Canales



Relación con los Clientes



Flujo de Ingresos



Recursos Clave



Actividades Clave



Socios Clave



Estructura de Costes
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Lo que se busca al implementar este modelo, es lograr que el Lector conozca un proyecto de
manera integral, sin necesidad de tener un conocimiento previo del mismo.

A continuación se relaciona la ilustración del modelo Canvas y la explicación de cada uno de
sus módulos

Ilustración 5 Modelo Canvas. Fuente: (Iniciación a la actividad emprendedora y
empresarial, 2016)

10. RESULTADOS

10.1.

Diseñar el curso de Emprendimiento y Planes de negocio:
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El diseño del curso (ver punto 6.2, tabla 6 programación del curso) se realizó teniendo en
cuenta las necesidades de los participantes involucrados, los resultados esperados por parte
del programa Promefa y diferentes modelos de emprendimiento.

Durante el desarrollo del curso, se dictaron clases presenciales en su mayoría magistrales,
sin embargo se involucraron actividades participativas y actividades de investigación para la
casa y para desarrollarlas en el entorno.

Dentro de este diseño se involucraron los siguientes temas:


Proyecto de Vida



Emprendimiento – Emprendedor



Finanzas Personales



Idea de Negocio



Investigación de Mercados



Desarrollo del plan de negocio



Presupuesto del proyecto



Contabilidad Básica



Manejo de inventarios



Mercadeo



Planeación de la muestra

Las anteriores temáticas se desarrollaron en 12 de sesiones aproximadamente, sesiones
que incluían revisiones personalizadas de los proyectos para direccionar y corregir de forma
adecuada cada uno de ellos. En cada sesión al inicio de la misma se entrega una reflexión con
el fin de no fijar la atención solo en la parte de la creación del proyecto sino generar
motivación y autoconfianza en cada uno de los asistentes, teniendo en cuenta que son

personas las cuales han tenido que pasar bastantes dificultades económicas, familiares, 38
sociales, etc, pero que en su anhelo esta brindarles una mejor calidad de vida a sus hijos.

Algunas de estas reflexiones se sacaron de:
 (Promonegocios.net, 2016) Promonegocios: Historias con pensamientos y reflexiones.

10.2.

Desarrollar los temas incluidos en el curso de Emprendimiento y Planes de

negocio:

Contando con el personal que tomaría la capacitación, el acompañamiento de la
fundación, y las temáticas a aplicar, se da inicio al desarrollo de cada sesión de trabajo.

Ilustración 6 Participantes en clase. Fuente: Propia

A continuación se describe a manera general las temáticas desarrolladas durante la39
capacitación:

10.2.1. Proyecto de Vida
Dentro del plan de clase se desarrollaron los siguientes subtemas:


Historia de vida: Cada persona plasma de manera creativa su historia de vida;
a través de actividades con figuras humanas se identifican aspectos positivos y
negativos.



DOFA Personal: Se explica el concepto de DOFA y cada participante
construye su propia DOFA.



Misión y Visión Personal: Se explica cada concepto y se dirige para que cada
persona construya su misión y visión personal.



Proyecto de Vida: Cada participante visualiza y construye su proyecto de vida,
anhelos, sueños, etc.

Para esta clase se tuvieron en cuenta las siguientes referencias:
 (Concepto Definición,

2016) Sitio web

Concepto definición,

http://conceptodefinicion.de/proyecto-vida/
 (Martinez, 2001) Un plan de vida para Jóvenes ¿Qué harás con el resto
de tu vida?
 (Barrow, 2010) Emprender un Negocio para Dummies.
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10.2.2. Emprendimiento – Emprendedor.

Para esta sesión se explicaron definiciones de los términos:


Emprendimiento



Emprendedor



Perfil del Emprendedor



Características del Emprendedor

Además de esto y por solicitud de la Coordinadora del programa Promefa de la
Fundación, se realiza un test del perfil del emprendedor (ver anexo 4).

Para esta sesión los principales autores fueron:
 (Camaracastellon.com, 2015) Curso: Formación para emprendedores.
 (Vasquez Moreno, 2010) El emprendimiento empresarial La importancia
de ser emprendedor
 (Almoguera, 2009) Manual Práctico del Emprendedor
 (FUNDACIÓN AYUDA A LA INFANCIA HOGARES BAMBI
COLOMBIA, 2016) Manual curso de Emprendimiento

10.2.3. Idea de Negocio – Finanzas personales
Dentro de esta clase se desarrollaron los siguientes temas:


Manejo de la Finanzas Personales:

1. INTRODUCCIÓN A LAS
CONCEPTOS DE
FINANZAS PERSONALES

2. PREGUNTAS PARA
ORGANIZAR SUS
FINANZAS PERSONALES
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DESARROLLO CLASE FINANZAS PERSONALES

Ilustración 7 Clase Manejo de Finanzas - Fuente: creación propia

En esta sección se definieron conceptos como ahorro, finanzas,
endeudamiento, ingresos, se le suministro varios cuestionarios para realizar una
medición previa de su sistema financiero personal y determinar sus finanzas, se
realizaron diversas preguntas respecto a finanzas como:
o ¿Ha oído hablar de finanzas personales?, si usted ya las conoce, ¿siente
que las ha aplicado?
o ¿Alguna vez ha sentido la necesidad de planear su vida tanto en el
punto de vista financiero como personal?
o ¿Se siente capaz de planear un presupuesto personal?
o ¿Le alcanza el tiempo para llevar sus planes?
o ¿Siente la suficiente confianza y capacidad para elegir dónde invertir?
o ¿Planea antes de actuar?
o ¿Qué voy hacer?
o ¿Qué acción concreta voy a seguir?
o ¿Qué alternativas tengo para ejecutarlo?



Lluvia de Ideas: Se explica que la lluvia de ideas será el método principal para
escoger la idea final de negocio y se realiza ejercicio práctico de dicho
método. Para la casa se deja una actividad con el fin de identificar la idea final
de negocio.



Gustos - Conocimiento - Realidad: Además de evaluar la lluvia de ideas42
también se direcciona para realizar el análisis del gusto, el conocimiento y la
realidad frente a las posibles ideas de negocio que surgen.

Para la explicación de estos temas se soportó en los siguientes autores:
 (Jose, 2012) Finanzas Personales: Planificación control y gestión
 (Partal Ureña, 2013) Introducción a las Finanzas Personales 2da Edición
 (Nicolas, 2012) Es tu dinero: Finanzas Personales sin asesores
 (Zegarra, 2009) Manual Jóvenes Emprendedores , Generan ideas de
Negocio,

10.2.4. Estudio de Mercados.

Se explica el proceso para la realización del estudio de mercado, iniciando por
el concepto de “Estudio de Mercado”, seguido por la explicación de subtemas
como:


Análisis de los clientes



Análisis del Mercado (segmentación de mercado, tendencias de mercado)



Análisis de la Competencia



Métodos de recolección de información



Marketing Mix

En esta sesión se proyectan algunos videos con el fin de que la explicación43
sea más amena y clara:


Video 1: ¿Qué es un estudio de mercados?



Video 2: 5 tips para realizar un estudio de mercados.



Video 3: Haz un estudio de mercado en 6 pasos.

Dentro del estudio de mercado que realiza cada participante, se implementan
encuestas como principal herramienta y método de observación directa en cuanto
al análisis de la competencia se refiere.

Los anteriores temas se desarrollaron tomando información de la siguiente
bibliografía:
 (Blog Emprendedor , 2016) sitio web
 (Lancetalent, 2016) sitio web
 (BHIDE, y otros, 2004) Iniciativa Emprendedora
 (Velasco, 2007) Aprender a Elaborar un Plan de Negocio

10.2.5. Desarrollo plan de Negocio.

En esta sesión se busca orientar a los participantes a conocer, entender y
plasmar por escrito los siguientes elementos importantes de su futura empresa.


Análisis DOFA



Objetivos



Misión – Visión



Recursos Necesarios



Procesos Productivos
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La información necesaria para el desarrollo de los temas relacionados en esta
sesión fue extraída de
 (Longenecker, Palich, Hoy, & Petty, 2012)
 (STUTELY, 2000)
 (Zegarra, 2009)

10.2.6. Presupuesto del Proyecto.

Para el proceso formativo uso y aplicación del curso al igual que haciendo
el análisis de la temática que se iba a desarrollar se impartió un clase de
presupuesto donde las diferentes unidades productivas hicieron la aplicación de
los contenidos de las clases a los procesos a desarrollar y entregar a la fundación.

Ilustración 8 Tema Presupuestos.
Fuente: creación propia
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De la misma manera se explica cómo definir los recursos necesarios para
implementar el proyecto y la necesidad de tener varias cotizaciones con el fin de
identificar la que mejor se ajuste a la necesidad del negocio.

Para el caso de estas nuevas unidades productivas que surgirían a partir de los
proyectos a presentar, nos enfocamos en Recursos Humanos y Recursos
Financieros.

Esta sesión se dictó con ayuda de la siguiente bibliografía:
 (Lozano, 2009) Presupuestos
 (Longenecker, Palich, Hoy, & Petty, 2012) Administración de Pequeñas
Empresas.

10.2.7. Sesión Personalizada.

Durante esta sesión se realizó uno a uno la revisión del avance de los proyectos,
indicando las correcciones que se debían hacer en presencia del participante.

Ilustración 9 Sesión Personalizada. Fuente: Propia
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10.2.8. Contabilidad Básica.

Para esta sesión se realizó clase magistral en las instalaciones de la
Fundación Bambi en el barrio Marruecos; al igual que en las otras secciones se
desarrollaron talleres presenciales y actividades individuales.
Para el desarrollo y aplicación de los conceptos se desarrolló la siguiente temática:

1. INTRODUCCION A LA
CONTABILIDAD

4. FORMATOS CONTABLES
LIBRO DIARIO
LIBRO MAYOR
LIBRO DE CAJA

2. BALANCE
ACTIVO
PASIVO
PATRIMONIO

3. ESTADO DE RESULTADOS
PERDIDAS Y GANACIAS

Ilustración 10 Tema Contabilidad
Fuente: creación propia

A continuación se relaciona un breve listado de los contenidos tratados en cada
una de las temáticas:
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Introducción a la contabilidad:
o Qué es contabilidad
o Para que se utiliza.
o Ecuación Patrimonial.



Balance
o Que es un activo, Pasivo y Patrimonio.
o Taller y realización de Balance de apertura, Balances parciales y
Balance Final.



Estado de resultados:
o Que es el estados de resultados
o Gasto e ingreso.
o Taller y realización de un estado de resultados.



Que es el libro Diario y mayor.

Autores que se tomaron como referencia para el desarrollo de las temáticas
 (Autores, 2009) Contabilidad General I
 (Moreno Fernandez, 2014) Contabilidad Básica 4ta Edición.
 (Prieto Panadero, 2013) Registros Contables: Actividades de Gestión
Administrativa
 (Recalde, 2009) Contabilidad.
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10.2.9. Manejo de inventarios, Costos y Mercadeo.

En esta sesión se desarrollaron varios temas importantes a la hora de poner en
marcha un proyecto productivo.


Inventarios:

Ilustración 11 Tema Inventarios
Fuente: creación propia


Costos
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COSTOS

• DIRECTOS
•MATERIAS PRIMAS
•MANO DE OBRA
• INDIRECTOS
•COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN

Ilustración 12 Tema Costos
Fuente: creación propia

Se realizó una exposición de costos explicando su significado, conceptos
asociados a costos y su aplicación en los proyectos de confección y costura, al
igual que se desarrolló un taller para el diligenciamiento de la hoja de costos
como guía se utilizó la hoja que se muestra a continuación:

I
l
u
s
t
r
a
c
i
ó
n

1
3

Tema Inventarios
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(Sinisterra Valencia, Contabilidad de costos , 2011)



Mercadeo
Se abordaron temas importantes a la hora de dar a conocer el producto o
servicios, temas como Publicidad, Habilidades del vendedor, Plan de
ventas, Mercadeo Electrónico, Canales de Distribución.

Autores que sirvieron de guía para las actividades de esta clase:
 (Gil, 2009) Inventarios.
 (Sinisterra Valencia, Contabilidad de costos, 2011) Contabilidad de costos.
 (Zamarrón, 2009) Costos Estándar
 (Luther, 2003) El Plan de Mercadeo
 (Kotler & Gary, 2003) Fundamentos de Marketing 6ta Edición.

10.2.10.

Sesión Personalizada y Constitución de Sociedad

Durante esta sesión al inicio de la clase se les explicó las ventajas de la
formalidad y los diferentes pasos a desarrollar para la constitución de una
sociedad.
Desde la evaluación y factibilidad de los proyectos hasta la implementación de su
proyecto y constitución en el mercado colombiano.

Al igual se les enseño el tipo de empresa que podían constituir


Persona natural



Persona jurídica



Establecimiento de comercio
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Y los requisitos ante la cámara de comercio de Bogotá, tomando esta página web
como referencia.
 (Camara de Comercio de Bogotá, 2016) http://www.ccb.org.co/Cree-suempresa/Preparese-para-crear-empresa/Pasos-para-crearempresa/Constituya-su-empresa-como-persona-natural-persona-juridica-oestablecimiento-de-comercio).

Además se realizó la revisión de los proyectos, indicando las correcciones
finales que se debían hacer.

Ilustración 14 Sesión Personalizada. Fuente: Propia

10.2.11.

Entrega del proyecto Final y Planeación de la muestra.

Durante esta sesión se recogen los proyectos finales, de igual manera se 52
indica la logística del día de la muestra empresarial y se hace un ejercicio de la
breve exposición que haría cada expositor.

10.2.12.

Muestra Empresarial y Entrega final de Proyectos a la Fundación

El 14 de Julio de 2016 se lleva a cabo la muestra empresarial en las
instalaciones de la Fundación, donde cada participante enseña la muestra
(producto o servicio a ofrecer) y realiza una breve exposición de su proyecto.

Además, se realizó una exposición ante la fundación explicando el manejo
que se dio y como se desarrolló el curso “Emprendimiento y planes de negocio”

Este espacio contó con la participación de otras unidades productivas
apoyadas por la fundación que ya se encuentran en marcha, invitado especial
perteneciente al grupo Carvajal, tutor de la Universidad de La Salle Profesor
Daniel Mendoza, demás estudiantes de la Universidad de La Salle que se
encontraban realizado Proyección Social en la Fundación, entre otros asistentes.
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Ilustración 15 Participantes de la muestra empresarial
Fuente: Propia
10.3.

Ejecutar una muestra empresarial de los proyectos productivos para la

entrega final de estos a la Fundación

Desde el comienzo del curso siempre se pensó en que el cierre de este sería con
una muestra de los proyectos que surgieran durante el transcurso del curso, con el fin de
generar un mayor impacto ante los interesados y principalmente ante la Fundación
Programa Promefa, ya que como se ha mencionado, son ellos los que aportan una valiosa
semilla para el inicio de futuras empresas que por supuesto alcanzarían su objetivo
familiar y personal “brindar una mejor calidad de vida a sus hijos.

Desde la primera clase con los participantes involucrados se estuvo planeando la
muestra de proyectos, se generaron varias ideas que finalmente se consolidaron de la
siguiente manera:


Se diseñó una invitación a la muestra que en su mayoría fue enviada por correo
electrónico.
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Ilustración 16 Invitación muestra empresarial
Fuente: creación propia



Cada Participante contó con un stand, donde decoró y ubico sus productos,
herramientas de trabajo, y muestras del servicio.



C
a
d
a

p
a
r
t
i
c
i
p
ante estaba identificado a través de una escarapela

55

Ilustración 17 Escarapela muestra empresarial
Fuente: creación propia


El expositor contó con 5 minutos para una breve exposición donde explicó de que se
trata su proyecto a través de la siguiente información.

Tabla 7 Exposición del Expositor.
* Saludo
* Nombre del expositor
* Como llegó a la Fundación
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* Nombre de la empresa
* A que se dedicará la empresa
* En donde estará ubicada
* Servicios o productos a ofrecer
* Valor agregado
* Como será su promoción, ventas y
mercadeo
* Sesión de preguntas
Fuente: creación propia

Al finalizar su exposición hacían entrega del proyecto a la Fundación con el fin de
lograr el apoyo para poderlos llevar a cabo.


La Coordinadora Nacional del Programa Promefa realizó una intervención
explicando el manejo y objetivo del programa.



El Tutor, Profesor Daniel Mendoza de la Universidad de la Salle realizo una
intervención presentando a la Universidad y explicando la modalidad de grado
Proyección Social.



Las capacitadoras Lilian Marentes y Jenny Ayala realizaron una intervención
explicando el proceso del curso de emprendimiento y planes de negocio.



Se seleccionaron a dos participantes del curso quienes contaron sus experiencias en
este: Jonathan David Rojas y Jarith Angelica Mendez.



La

Fundación

brindo un

refrigerio

los

asistentes.

a
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Ilustración 18 Expositores. Fuente: Propia

Ceremonia de Grados:

El 29 de Agosto de 2016 en las instalaciones de la Fundación, se llevó a cabo la
ceremonia de grado de los padres de familia que tomaron el curso, se cuenta con la
participación de unidades productivas en etapa 2 y 3, personal de la Fundación dentro de
los que encontramos a la señora Roció Cepeda, Coordinadora Nacional de Pormefa, al
Profesor Dagoberto Castillo, Coordinador de Proyección y Desarrollo Social de la
Universidad de la Salle y estudiantes de la misma Universidad.

Con esta ceremonia se da culminación al curso de emprendimiento y planes de
negocio en el periodo de abril a agosto de 2016.
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Ilustración 19 Ceremonia de Grado
Fuente: Propia

11. PROYECTOS FINALES A PRESENTAR ANTE LA FUNDACIÓN

Durante el transcurso del curso nos encontramos con padres de familia que se inscribieron
para tomarlo pero por diferentes circunstancias no lo pudieron terminar, otros solicitaron fuera
dictado semipresencial, etc.; sin embargo al finalizar el curso se lograron mantener y presentar
sus proyectos las siguientes personas
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Tabla 8 Proyectos Finales

NOMBRE
1 Brilleth Lizeth Barrera Berdugo

NOMBRE PROYECTO
VARIEDADES IRIS.COM

2 Sonia Milena Roa Garzón

STILARTE

3 Anyela Jasbleidy Morales Sanchez

JOSHUA´S IN

4 Yehimi Patricia Arenas

SPORT MEN´S

5 Nidia Lopez Valencia

CREACIONES NIDITO

6 Ana Milena Hernandez

ROPERITOS

7 Mary Luz Acosta

JHOAN ANDRES SPA

8 Jonathan David Rojas

ECOPLANET

9 Yuhetr Sabbi Barajas

RICHMOND DEPORTIVOS

10 Jarith Angelica Mendez Velasco

LE SALON ANGELICA

Fuente: creación propia

De acuerdo con lo visto durante cada sesión, cada participante realizo su proyecto
productivo teniendo en cuenta la siguiente tabla de contenido:

Tabla 9 Tabla de Contenido de los Proyectos

TABLA DE CONTENIDO
1.
2.
3.
4.
5.
6.

7.

8.

9.

10.

11.
12.
13.

Historia de Vida
Proyecto de vida
Introducción
Justificación
Planteamiento del Problema
Objetivos
6.1. General
6.2. Específicos
Estudio de Mercado
7.1. Análisis del Sector
7.2. Análisis de la competencia
7.3. Análisis del cliente
7.4. Análisis del producto
7.5. Análisis DOFA
Recursos del Proyecto
8.1. Recursos Humanos
8.2. Recursos Financieros
Información General del Proyecto (breve
introducción de lo que se va ofrecer,
incluir nombre de la empresa, slogan y
logotipo)
9.1. Historia del Producto
9.2. Misión
9.3. Visión
9.4. Procesos Productivos
Estrategia de Mercadeo
10.1.
Ubicación
10.2.
Canales de Distribución
10.3.
Promoción y ventas
10.4.
Mercadeo Electrónico
10.5.
Valor Agregado
Conclusiones
Bibliografía
Anexos (cotizaciones, facturas, fotos,
catálogos muestras, etc.)

Fuente: creación propia
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A continuación e implementando el modelo de Canvas, se relacionan los resúmenes de cada
proyecto productivo.

11.1.

Variedades Iris.com - Brilleth Lizeth Barrera Berdugo

Brilleth Lizeth Barrera Berdugo actualmente tiene 26 años de edad vive con sus
padres y su hijo en la localidad de Marruecos culmino su bachillerato y gracias a su hijo
es que se encuentra vinculada a la fundación con el programa de capacitación en
Ofimática y emprendimiento desea gracias a estos conocimientos montar su propio
negocio y llevar a cabo su proyecto.

La propuesta de Brilleth es:

Tabla 10 Tabla proyecto Variedades iris.com

NOMBRE
DEL
PROYECTO

VARIEDADES
IRIS.COM

TIPO DE
MISION Y VISION
PROYECTO

Variedades:
Tienda de
abarrotes y
servicios de
ofimática

Misión:
VARIEDADES
IRIS.COM
está
enfocado en prestar
un servicio para
facilitar tareas y
trámites virtuales que
de la mano con la
actualización
de
tecnologías se van
creando. Ofreciendo
a la clientela precios
justos, horarios de
atención oportuna en
un
ambiente
agradable.

PROPUESTA

EXPECTATIVAS
DE CANALES
DE
DISTRIBUCION

VARIEDADES
IRIS.COM,
será
una
tienda
de
abarrotes
y
prestación
de
servicios
de
ofimática
localizada en el 1. Redes Sociales
sector
de
2. Voz a Voz
Marruecos
que
busca proporcionar
diferentes
productos de la
canasta familiar, al
igual
que
de
entrega oportuna
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de
trabajos
ofimáticos
y
Visión:
Para
el
2017 tramites virtuales.
VARIEDADES
IRIS.COM será un
establecimiento líder
en cuanto a la
prestación
de
servicios ofimáticos
encaminado a las
asesorías en PYMES
y personas naturales
colaborando con el
crecimiento de las
mismas, al igual que
obtener
gran
variedad
de
productos
alimenticios, dulcería
y aseo personal.
Fuente: creación propia

FLUJO GRAMA DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR POR LAS UNIDADES PRODUCTIVAS

VARIEDADES
IRIS.COM

PRESTACION
DE SERVICIOS
DE
OFIMATICA Y
TRAMITES
VIRTUALES

SE REALIZA TRABAJO
OFIMATICO Y TRAMITE
VIRTUALSEGÚN
CARACTERISTICAS
DADAS POR EL
CLIENTE

SOLICITUD POR PARTE
DEL CLIENTE

PAGO DEL
SERVICIO

TIENDA DE
ABARROTES

Fin

VENTA DE
PRODUCTOS
DE LA
CANASTA
FAMILIAR

Ilustración 20 Flujograma Variedades Iris.com
Fuente: creación propia
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Tabla 11 Tabla Modelo de Canvas Variedades iris.com

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE

RELACION CON CLIENTES

SEGMENTO DE

Para mejorar la relación con los
El socio clave y principal en Sus actividades claves consisten en:
clientes se realizaron las siguientes
el momento es la Fundación 1.Servicios de Ofimática agilizando
actividades:
procesos administrativos y trabajos
Bambi y el programa
1. Encuestas para un conocimiento
por encargo.
Promefa que son los
previo del cliente
Variedades iris .com
2. Atención al cliente.
encargados de aprobar el
Respecto a los stakeholders
sería una tienda de venta 2.Ofrecer productos con precios
3. Servicios virtuales.
proyecto y dar la inversión
se busca captar primero a
competitivos en el mercado.
de abarrotes varios, con
inicial al igual que prestan el
los residentes del sector al
servicio especial y
servicio de capacitación.
igual que se busca crear
principal de ofimática
Respecto a los proveedores
confianza en el servicio y
RECURSOS CLAVE
CANALES
(trabajos a computador,
la fundación al igual que
productos vendidos en la
cartas, consultas en
Yehimi Arenas buscan los Los recursos primordiales son la
tienda.
internet. Etc)
proveedores más cercanos,
capacitación que ya está
Los canales de distribución son:
económicos y que ofrezcan proporcionando la fundación al igual
1. Voz a voz.
materiales de buena
que una inversión monetaria
2. Redes sociales.
calidad.
pendiente de 510.000 pesos, para la
compra de estantes.
ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Es muy importante determinar las áreas de costos, en principio son la inversión
Al ser una unidad de negocio para aprobación por parte de la fundación, los
inicial para empezar a desarrollar su objetos social ($843.900: estantes y
ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los
mercancía), luego de esto los costos que generara dependen exclusivamente de
clientes, estos pagos se realizaran inmediatamente se termine la prestación
la comercialización de sus productos de abarrotes y los gastos de papelería
del servicio y se medirán de la siguiente manera: Cantidad de clientes y
asociados a la prestación del servicio de ofimática ($90.000: plan de internet y
frecuencia de compra.
servicios virtuales).

Fuente: creación propia
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11.2.

S’tilarte - Sonia Milena Roa Garzón

Sonia Roa vive con su esposo y sus 3 hijas en la localidad de Marruecos en una
casa familiar. Sonia está vinculada a la fundación y es muy agradecida con la misma ya
que se encuentra capacitando en el área de belleza para montar su negocio, actualmente
no trabaja y por eso está pasando la propuesta que se relaciona en este proyecto.

Su meta es terminar todos los niveles de belleza y poder montar su negocio con el
fin de poder dedicar el tiempo necesario a su familia ya que afirma que es difícil que los
hijos se formen con las circunstancias que se ven actualmente. Su propuesta se describe
a continuación:

Tabla 12 Tabla proyecto S’tilarte

NOMBRE
TIPO DE
DEL
PROYECT
PROYECTO
O

S´TLARTE

Salón de
Belleza:
peluquería

MISION Y VISION

Misión:
S´TLARTE está orientado
a
ofrecer
calidad
economía y variedad de
servicios con comodidad
y
estilo.
Visión:
En tres años ser un salón
de belleza que ofrecerá y
expandirá su mercado
también a la población

PROPUESTA

EXPECTATIVA
S DE CANALES
DE
DISTRIBUCION

S´TLARTE, será un
salón de belleza que
se encargara del
manejo de manicure
1. Línea telefónica.
en acrílico como su
2. Volantes.
valor
agregado,
3. Voz a voz.
siendo el mercado
4. Redes sociales.
principal
las
mujeres, al igual
que también busca
crear diseños para
peinados que estén
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infantil.

acordes con las
tendencias actuales.

Fuente: creación propia

FLUJO GRAMA DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR POR LAS UNIDADES PRODUCTIVAS
NOMBRE DEL
PROYECTO

S TLARTE

S´TLARTE

SOLICITUD
DEL SERVICIO

SE REALIZA
PROCEDIMIENTO
POR PARTE DE
S TLARTE

OFRECIMIENTO
DE SERVICIOS

NO

PAGO DEL
SERVICIO

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL SERVICIO SEGUN
CLIENTE

SI

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL SERVICIO SEGUN
CLIENTE

Ilustración 21 S’tilarte
Fuente: creación propia

Fin
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Tabla 13 Tabla Modelo de Canvas S´tilarte
SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE
Para S´TLARTE, sus actividades
claves consisten en:
1. Creación de diseños para uñas al
igual que la utilización de esmaltes
acrílicos.
2.
Atención al cliente.
3. Fortalecer la publicidad voz a voz
y en redes sociales
4. Prestación del servicio a
domicilio.

PROPUESTA DE

RELACION CON CLIENTES

SEGMENTO DE

Para S´TLARTE el socio
Para mejorar la relación con los
clave y principal en el
clientes se realizaron las siguientes
momento es la Fundación
actividades:
Bambi y el programa
1. Encuestas para un conocimiento
Promefa que son los
S´TLARTE está
previo del cliente
encargados de aprobar el
orientado a ofrecer
2. Buzón de sugerencias.
El segmento de Clientes
proyecto y dar la inversión
calidad economía y
para es el Mercado en
inicial al igual que prestan el
variedad de servicios
masas, es decir el público
servicio de capacitación.
con comodidad y estilo
en general, hombre
RECURSOS CLAVE
CANALES
Respecto a los proveedores
para mujeres u hombres
mujeres.
Los recursos primordiales son la
la fundación al igual que
con identidad y estilo
capacitación que ya está
Los canales de distribución son:
S´TLARTE buscan los
propio.
proporcionando
la
fundación
al
igual
1. Línea telefónica.
proveedores más cercanos,
2. Volantes.
económicos y que ofrezcan que los materiales suministrados en
cada
clase,
pero
aún
falta
la
3.
Voz a voz.
materiales de buena
adecuación de una inversión
4. Redes sociales.
calidad.
monetaria pendiente de
3.532.00.000 pesos.
ESTRUCTURA DE COSTES
FLUJO DE INGRESOS

Es muy importante determinar las áreas de costos, en principio son la inversión Al ser una unidad de negocio para aprobación por parte de la fundación, los
inicial para empezar a desarrollar su objetos social ($3.532.000: adecuación del
ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los
local, productos), luego de esto los costos que generara dependen
clientes, estos pagos se realizaran inmediatamente se termine la prestación
exclusivamente de la cantidad de servicios prestados para la compra de los
del servicio y se medirán de la siguiente manera: Cantidad de clientes y
materiales ($150.000).
frecuencia de compra.

Fuente: creación propia
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11.3.

Joshua’s in – Anyela Jasbleidy Morales

Nació el 06 de febrero de (prefiere no mencionar el año), sus estudios hasta
Noveno los terminó en la noche por algunas malas decisiones. El 29/07/2012 nació su
hijo Joshua Gabriel, nació con hidrocefalia, lo que le hizo pensar que nunca podría
estudiar, pero en el año 2015 conoció a Bambi, desde allí su vida empezó a tener
cambios, está muy agradecida con Dios, porque con ayuda de Bambi a la fecha es
bachiller y actualmente estudia belleza. Dentro de su proyecto de vida se encuentra
culminar la capacitación en belleza y montar su propio negocio, capacitarse luego en
colorimetría, estética corporal, maquillaje permanente y manejo de laser en la piel.

La propuesta de Anyela es la siguiente:

Tabla 14 Tabla proyecto Joshua’s in

NOMBRE
TIPO DE
DEL
MISION Y VISION
PROYECTO
PROYECTO

JOSHUA'S
IN

Salón de
Belleza:
servicio a
domicilio

Misión:
Joshua’s in presta un
servicio integral en el
mundo del buen look,
que busca rescatar el
mejor estilo para toda
la familia, logrando
satisfactoriamente
llenar las expectativas
y necesidades con
servicios llenos de
excelencia, calidad e
inspiración.

PROPUESTA

EXPECTATIVAS
DE CANALES
DE
DISTRIBUCION

Salón de Belleza
que
busca
mejorar la falta o
exceso de calidad
(saturación con
el servicio hacia
el cliente) en el 1. Línea telefónica.
servicio que se
2. Volantes.
evidencian en los
3. Voz a voz.
demás
4. Redes sociales.
establecimientos
de este tipo,
contará
principalmente
con servicio a
Visión:
Joshua’s in será un domicilio:
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reconocido
y
prestigioso
lugar
cosmetológico
posicionado
y
predominando en la
atención familiar por
la
excelencia
y
profesionalismo
en
cada servicio, dando
lugar
así
a
la
preferencia ante todos
los
demás
cosmetólogos
cercanos

atención
personalizada
bajo
la
comodidad de su
propio espacio o
si el cliente así lo
desea se atenderá
en el salón de
belleza, en un
ambiente
más
familiar y menos
estresante.

Fuente: creación propia
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JOSHUA'S IN

SOLICITUD
DEL SERVICIO

SE REALIZA
PROCEDIMIENTO
POR PARTE DE
JOSHUA' IN

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL SERVICIO SEGUN
CLIENTE

OFRECIMIENTO
DE SERVICIOS
ADICIONALES

NO

SI

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
PAGO DEL
DEL SERVICIO
SERVICIO SEGUN
CLIENTE

PAGO DEL
SERVICIO

Ilustración 22 Flujograma Joshua’s in
Fuente: creación propia

Fin
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Tabla 15 Tabla Modelo de Canvas Joshua’s in
SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

Fortalecer la publicicdad a través de las
redes sociales
Constante organización con el manejo de
agenda.
El Socio Clave de Joshua's Ofrecer un servicio constante de excelente
in, inicialmente es la
calidad.
Fudacion Bambi, y el
Joshua's in prestará un servicio
Realizar seguimiento y mantenimiento a los
programa de Promefa,
integral
en el mundo del buen Look
clientes.
quien con su ayuda
para toda la familia su servivio se
económica y de
RECURSOS CLAVE
destacará por prestarse
capacitación ayudaría con
principalmente a domicilio buscando
el montaje del Salon de
siempre la comodidad del cliente,
Belleza.
ademas de los servicios como corte,
Inicialmente se necesitarian Recursos
Actualmente no estan
cepilla, tintes, uñas, depilaciones,
Economicos que suman cerca de
definidos los porveedores
contará con servicios relacionados
$1.400.000 y que comprenden elementos
clave, sin embargo se
con estetica, colorimetria, maquillaje
para el montaje del Salon como Silla para
buscarán aquellos que
permanente, entre otros.
corte, tocador, utensilios como esmaltes,
puedan satisfacer las
removedores, exfoliantes, etc.
necesidades del salón.
Ademas se requiere culminar el curso de
belleza que actualmente cursa.
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RELACION CON CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

La relación con los clientes será basada
en la Asistencia personal, incialmente el
servicio será prestado directamente por
su propietaria Anyela Morales y a
domicilio si a si lo requiere el cliente,
siempre buscando su comodidad.

CANALES

Las Redes sociales serán la mejor
herramienta con la que contará Joshua's
in para que sus clientes lo conozcan y
contacten, contará con Tarjetas de
presentación y excelentes promociones
que enamoraran al cliente, ademas de
impulsar el voz a voz entre los mismos

El segmento de Clientes para Joshua's
in es el Mercado de masas, es decir el
público en general, hombre mujeres
niños y niñas que quieran salvar su
estilo y look.

ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Actualmente se cuentan con algunas herramientas para el desarrollo de los servicios que
se quieren prestar, sin embargo existen unos costos inciales que serían los mas altos ya
que se debe adquirir la maquinaria necesaria como silla para corte, tocador, entre otros
($1.400.000), los costos variables dependeran de la demanda que se tenga, dentro de
los que podemos encontrar la compra de materia prima como tintes, esmaltes, entre
otros. es de rescatar que no existe incialmente costo de arriendo.

Los ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los clientes, estos pagos se
realizaran inmediatamente se termine la prestación del servicio.

Fuente: creación propia
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11.4.

Sport Men’s - Yehimi Patricia Arenas

Yehimi Patricia Arenas ha tenido una vida difícil sufrió durante varios años
maltrato intrafamiliar por parte de su pareja y actualmente se encuentra vinculada a la
fundación desarrollando el proyecto de costura, tiene 3 hijos y se encuentra trabajando.

Su propuesta es:

Tabla 16 Tabla proyecto Sport men’s

NOMBRE
TIPO DE
DEL
PROYEC
PROYECTO
TO

MISION Y VISION
Misión
Ser
una
presa
orientada a ofrecer
calidad economía y
variedad
de
productos.

SPORT
MEN'S

Taller de
costura:
Diseño de Visión:
ropa
Ser una empresa
pionera en variedad
de productos con
calidad, comodidad y
economía para el
consumidor.

PROPUESTA

EXPECTATIVA
S DE CANALES
DE
DISTRIBUCION

Crear una propuesta con
valor
agregado
en
comodidad y calidad
basado en las máquinas de
costura con las que cuenta
Jeimy y su conocimiento
1. Redes Sociales
previo en el diseño y
2. Voz a Voz
confección
de
ropa,
focalizando su mercado
de ventas en principio en
amigos,
familiares
y
compañeros
de
la
compañía donde trabaja.

Fuente: creación propia
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JYP

TOMA DE
MEDIDAS Y
CORTE DE
MOLDES

SOLICITUD
DEL PEDIDO

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL PRODUCTO SEGUN
CLIENTE

PROCESO DE
CONFECCIÓN

ENTREGA DEL
PRODUCTO AL
COMPRADOR

Fin

Ilustración 23 Flujograma Sport Men’s
Fuente: creación propia
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Tabla 17 Tabla Modelo de Canvas de Sport men’s

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE

RELACION CON CLIENTES
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SEGMENTO DE CLIENTES

Sus actividades claves consisten en:
Para mejorar la relación con los
1. Creación productos deportivos
clientes se realizaron las siguientes
El socio clave y principal en el personalizados por pedido con texturas
actividades:
de calidad. (Ver flujograma del
momento es la Fundación
1. Encuestas para un conocimiento
proceso de fabricación)
Bambi y el programa Promefa
previo del cliente
2. Buena atención al cliente.
que son los encargados de
2.Ofrecer productos con precios
aprobar el proyecto y dar la 3. Fortalecer la publicidad voz a voz y
Respecto a los stakeholders se busca captar
competitivos en el mercado.
en redes sociales
inversión inicial al igual que
Diseños de ropa
primero a los familiares y amigos al igual que
prestan el servicio de
basados en comodidad y
los compañeros de su empresa de trabajo.
capacitación. Respecto a los
calidad.
También se busca crear confianza en el
RECURSOS CLAVE
CANALES
proveedores la fundación al
producto.
igual que Yehimi Arenas buscan
Para este proyecto ya se cuenta con las
los proveedores más cercanos,
maquinas pero es necesario un
Los canales de distribución son:
económicos y que ofrezcan
mantenimiento de las mismas por un
1. Voz a voz.
materiales de buena calidad.
valor de 600.000 pesos al igual
2. Redes sociales.
inversión para los materiales por un
valor de 200.000 pesos.
ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Es muy importante determinar las áreas de costos de Sport men's, en principio son la
inversión inicial para empezar a desarrollar su objetos social ($800.000: mantenimiento
de las máquinas y materiales), luego de esto los costos que generara dependen
exclusivamente de los pedidos que realicen sus clientes.

Al ser una unidad de negocio para aprobación por parte de la fundación, los ingresos serán
por transacciones derivadas por pagos puntuales de los clientes, estos pagos se realizaran
inmediatamente se termine la prestación del servicio y se medirán de la siguiente manera:
Cantidad de clientes y frecuencia de compra.

Fuente: creación propia
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11.5.

Creaciones Nidito - Nidia Lopez Valencia

Nidia Lopez nació el 20 de septiembre de 1957 en Cali – Valle, estudio En Cali y
hacia los 24 años se vino para Bogotá donde consiguió pareja con el que no tuvo mucho
éxito familiar, sin embargo de esa unión nacieron 3 hijos, y quienes le dieron 3 nietos.
Menciona que ha conocido muchos lugares de Colombia e incluso conoció Venezuela.

Es una mujer luchadora que a pesar de su edad, decide tomar nuevos retos para
salir adelante, actualmente se está capacitando a través de la Fundación en costura para
poder montar su negocio y tener una vejez un poco más tranquila.

La Señora Nidia conoce de la Fundación porque a esta asiste su nieto el cual tiene
a cargo ya que su hija, madre del niño tiene problemas de drogadicción, Nidia menciona
que en su corazón esta poder ayudar a su hija a salir de esta dificultad.

La propuesta de Nidia es la Siguiente:

Tabla 18 Tabla proyecto Creaciones Nidito

NOMBRE
DEL
PROYECTO

TIPO DE
PROYECTO

MISION Y
VISION

Misión:
Creaciones
nidito es un
Taller de
taller que busca
costura:
marcar
la
Diseño y
diferencia con
CREACIONES
confección de la fabricación
NIDITO
ropa - línea de prendas de
infantil
uso
infantil.

Visión:

EXPECTATIVAS
DE CANALES
PROPUESTA
DE
DISTRIBUCION
Creaciones
nidito ofrecerá
el diseño y
confección de
1. línea telefónica
ropa
infantil
2.Local
marcando
la
3. Voz a voz
diferencia por
el uso de buen
material
y
nuevos diseños
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Creaciones
nidito se ve en
5 años como
uno de los
mejores
confeccionistas
a
nivel
de
Bogotá,
contando con
un
gran
almacén, donde
el
público
puede acceder a
los productos
Fuente: creación propia
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CREACIONES
NIDITO

TOMA DE MEDIDAS Y
CORTE DE MOLDES

SOLICITUD
DEL PEDIDO

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL PRODUCTO SEGUN
CLIENTE

PROCESO DE
CONFECCIÓN

ENTREGA DEL
PRODUCTO AL
COMPRADOR

Fin

Ilustración 24 Flujograma Craciones Nidito
Fuente: creación propia
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Tabla 19 Tabla Modelo de Canvas de Creaciones Nidito
SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON CLIENTES

Ofrecer nuevos diseños en ropa
deportiva infantil
Realizar seguimiento y mantenimiento
La relación con los clientes será basada
a los clientes.
en la Asistencia personal, inicialmente la
El Socio Clave de Creaciones
Implementar la constante innovación Teniendo en cuenta la competencia con
señora Nidia será la encargada de
Nidito es inicialmente, la
en
los
modelos.
producir y llevar directamente los
Fundación Bambi, y el
artículos hechos en China y la mala
Fortalecer
la
publicidad
en
el
taller
y
a
productos al cliente final.
programa de Promefa, quien
calidad de los mismos, Creaciones
través
de
la
voz
a
voz.
con su ayuda económica y de
Nidito será un taller de confección que
formación ayudaría con el
ofrecerá a sus clientes ropa deportiva
montaje del Taller.
infantil, hechos con materiales de muy
RECURSOS CLAVE
CANALES
Actualmente no están definidos
buena calidad como algodón perchado,
los proveedores clave, sin
náutica, anti fluido, entre otros, que
embargo se buscarán aquellos
darán seguridad al cliente y generarán
Inicialmente se necesitarían Recursos
que puedan satisfacer las
recompra, las tallas a ofrecer oscilan
Económicos que suman cerca de
Creaciones Nidito se dará a conocer
necesidades del taller.
entre la 0 y la 12.
$3.700.000 y que comprenden
principalmente con la voz a voz y
maquinas (plana, fileteadora) y otros
publicidad que ubique en su
elementos como hilos, tijeras,
establecimiento.
botones, entre otros

SEGMENTO DE CLIENTES

El Mercado al que van dirigidos los
productos de Creaciones Nidito es un
mercado mas segmentado, ya que el
producto final tendra como destino los
niños y niñas entre los o y 12 años.

ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Los costos iniciales serían los más altos ya que se debe adquirir la maquinaria necesaria
como maquina plana, fileteadora y otros elementos como hilos, tijeras , moldes, etc.
($3.700.000)
Los costos variables dependerán de la demanda que se tenga, o metas de venta que se
establezcan.

Los ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los clientes, estos pagos se
realizaran al momento de la entrega del producto.
Para compras al por mayor se manejaran plazos los cuales se evaluaran y se acordaran directamente con
el cliente.

Fuente: creación propia
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11.6.

Roperitos - Ana Milena Hernandez

Ana Milena Hernandez tiene 20 años actualmente no está trabajando, vive con su
esposo quien también se encuentra desarrollando un proyecto en el programa Promefa
tiene dos hijas y por ellas se encuentra motivada a cumplir su meta de tener un negocio
propio
Tabla 20 Tabla proyecto Roperitos

NOMBRE DEL
PROYECTO

TIPO DE
PROYECTO

MISION Y
VISION

Misión:
ROPERITOS es
una
empresa
orientada
a
ofrecer
calidad
economía
y
variedad en ropa
usada infantil con
atención las 24
Variedades:
horas sin salir de
ROPERITOS
Venta de ropa
casa.
LIGERAMENTE
para bebes
USADA
usada
Visión:
Para el 2017
ROPERITOS,
estará
posicionada en el
mercado online y
en el mercado de
ropa usada para
niños.
Fuente: creación propia

PROPUESTA

EXPECTATIVAS
DE CANALES
DE
DISTRIBUCION

ROPERITOS será
una
empresa
online la cual se
encargara
de
comercializar ropa
para niños, niñas y
bebes usada, en
muchos de los
casos de marcas
reconocidas en el 1. Redes Sociales
mercado de ropa 2. Tienda online
infantil,
manejando
estándares
de
calidad con un
estricto proceso de
lavandería;
entregando así una
excelente prenda a
precios más bajos.
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Ilustr
ación
25
Flujo
gram
a
Rope
ritos.
Fuent
e:
creaci
ón
propi
a

ROPERITOS
LIGERAMENTE
USADA

PROCESO DE
DESINFECCION
Y LAVADO DE
LAS PRENDAS

SOLICITUD DEL
PRODUCTO

PAGO DEL
SERVICIO

ENVIO DEL
PRODUCTO AL
CLIENTE

OFRECIMIENTO Y
CREACION DE
CATALOGO DE
PRODUCTOS VIA ON
LINE
Fin
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Tabla 21 Tabla Modelo Canvas de Roperitos
SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

Para ROPERITOS
LIGERAMENTE USADA el
socio clave y principal en el
momento es la Fundación Bambi y
el programa promefa que son los
encargados de aprobar el proyecto
y dar la inversión inicial al igual que
prestan el servicio de capacitación.
Respecto a los proveedores
ROPERITOS LIGERAMENTE
USADA buscan como
proveedores tiendas de ropa usada
y donaciones de ropa para bebes y
niños en prefecto estado.

PROPUESTA DE

RELACION CON CLIENTES

Para ROPERITOS LIGERAMENTE
USADA, sus actividades claves
Para mejorar la relación con los clientes
consisten en:
1.
se realizaron las siguientes actividades:
ROPERITOS será una
Venta y actualización de catálogo
1. Encuestas para un conocimiento
empresa online la cual se
online.
2. Buena
previo del cliente
encargara de comercializar
atención al cliente.
2.Creacion de la página online.
ropa para niños, niñas y
3. Fortalecimiento de la publicidad en
3. Publicidad y mercadeo a través de
bebes usada, en muchos de
redes sociales. 4. Impacto social y
redes sociales.
los casos de marcas
ambiental.
reconocidas en el mercado
de ropa infantil, manejando
RECURSOS CLAVE
CANALES
estándares de calidad con un
estricto proceso de
Los recursos primordiales son la
Los canales de distribución son:
lavandería;
entregando
así
lavadora, secadora y un computador
1. Línea telefónica.
una excelente prenda a
con el fin de desarrollar el objeto
2. Volantes.
precios bajos.
social del proyecto que se está
3. Voz a voz.
llevando acabo, para esto se requiere
4. Redes sociales.
de una inversión inicial de 3.800.000.

ESTRUCTURA DE COSTES

SEGMENTO DE CLIENTES

El segmento de Clientes son personas
que tengan acceso a tiendas online y
busquen ropa infantil usada.

FLUJO DE INGRESOS

Es muy importante determinar las áreas de costos de ROPERITOS S.A.S en principio
son la inversión inicial para empezar a desarrollar su objetos social ($3.889.000:
Al ser una unidad de negocio para aprobación por parte de la fundación, los ingresos serán por
Secadora, Lavadora y Computador), luego de esto los costos que generara dependen
transacciones derivadas por pagos puntuales de los clientes, estos pagos se realizaran
exclusivamente de la comercialización por medio de su página web (Valor del servicio de inmediatamente se termine la prestación del servicio y se medirán de la siguiente manera: Cantidad
internet = $89.000) y los costos de compra de la ropa (aproximadamente $3.000 por
de clientes y frecuencia de compra.
penda).

Fuente: creación propia
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11.7.

Jhoan Andres Spa - Mary Luz Acosta

Nació el 01 de abril de 1981 en Bogotá, fue criada por sus abuelos maternos,
estudio hasta quinto de primaria y a partir de ahí empieza a trabajar, a los 23 años conoce
a su actual esposo y queda embarazada de su primer hijo, a pesar de las dificultades y
separaciones, siguen juntos y tiene su segundo hijo quien es por medio del cual conoce a
la Fundación Bambi, él bebe ingresa al jardín con cuatro meses de edad el 20 de junio de
2013. Con ayuda de la Fundación y el programa Promefa, Mary actualmente estudia
belleza y su proyecto es montar su propio salón de belleza.

Tabla 22 Tabla proyecto Jhoan Andres Spa
NOMBRE
TIPO DE
DEL
PROYECTO
PROYECTO

MISION Y
VISION

PROPUESTA

EXPECTATIVAS
DE CANALES
DE
DISTRIBUCION

Misión:
Brindar un servicio
de
belleza
personalizado
completo y eficaz,
que
permita
satisfacer los deseos
y expectativas de
nuestros
clientes
JHOAN
ANDRES
SPA

Salon de
Belleza

Visión:
Posicionarnos en las
preferencias de los
consumidores
a
través
de
la
prestación
de
servicios de belleza
de
calidad,
satisfaciendo
los
deseos
de
los
consumidores.
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El
establecimiento
será un salón de
belleza en la diagonal
48J N 5Q 44 sur
barrio Callejón de
1. línea telefónica
santa Bárbara, que
2.Local
contará
con
un
3. Publicidad en el
servicio de buena
local
calidad higiénica y
4. Voz a voz
adecuada para las
5. Redes sociales.
necesidades de la
población,
este
servicio va dirigido a
hombres,
mujeres,
niños y niñas

Fuente: creación propia
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I
l
u
JHOAN ANDRES SPA

s
t
r

SOLICITUD
DEL SERVICIO

a

SE REALIZA
PROCEDIMIENTO
POR PARTE DE
JHOAN ANDRES
SPA

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL SERVICIO SEGUN
CLIENTE

OFRECIMIENTO
DE SERVICIOS
ADICIONALES

NO

SI

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
PAGO DEL
DEL SERVICIO
SERVICIO SEGUN
CLIENTE

c
i
ó
n

PAGO DEL
SERVICIO

Fin

26 Flujograma Jhoan Andres Spa
Fuente: creación propia
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Tabla 23 Tabla Modelo Canvas de Jhoan Andres Spa
PROPUESTA DE VALOR
ACTIVIDADES CLAVE
RELACION CON CLIENTES
Ofrecer un servicio constante de
excelente calidad.
Realizar seguimiento y mantenimiento
La relación con los clientes será
a los clientes.
basada
en la Asistencia personal,
Los Socios Clave de Jhoan Andres Implementar la constante innovación
inicialmente
el servicio será
Spa inicialmente es la Fundación
en los servicios prestados.
prestado
directamente
por su
Bambi, y el programa de Promefa, Fortalecer la publicidad a través de Jhoan Andres Spa, será un
quien con su ayuda económica y de
salón de belleza donde el propietaria Mary Luz Acosta.
las redes sociales
formación ayudaría con el montaje
cliente se sentirá como en
del Salón de Belleza, además su tía
casa, su excelente atención
quien es la dueña de la casa, quien
al cliente marcará la
RECURSOS CLAVE
CANALES
prestara el espacio para que este
diferencia con los demás
Inicialmente se necesitarían Recursos
proyecto se desarrolle sin cobrar
salones, allí el cliente
económicos que suman cerca de
arriendo.
podrá encontrar, servicio
$1.600.000 y que comprenden
Actualmente no están definidos los
de corte, cepillado, tintes, Este Salon de belleza se dará a
elementos para el montaje del Salón
conocer a través de Tarjetas,
proveedores clave, sin embargo se
peinados, spa de uñas,
como Silla para corte, tocador, entre
publicidad
en el Salón, creación
buscarán aquellos que puedan
depilaciones, entre otros.
otros.
de una página en Facebook y por
satisfacer las necesidades del salón.
Además se requiere culminar el curso
supuesto la voz a voz; la atención
de belleza que actualmente cursa.
será directamente en el salón de
belleza
SOCIOS CLAVE

ESTRUCTURA DE COSTES

SEGMENTO DE CLIENTES

El segmento de Clientes
para Jhoan Andres Spa en
el Mercado de masas, es
decir el público en general,
hombre mujeres niños y
niñas que quieran mejorar
su look.

FLUJO DE INGRESOS

Actualmente se cuentan con algunas herramientas para el desarrollo de los servicios que se
quieren prestar, sin embargo existen unos costos iniciales que serían los más altos ya que
Los ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los
se debe adquirir la maquinaria necesaria como silla para corte, tocador, entre otros
clientes, estos pagos se realizaran inmediatamente se termine la prestación
($1.600.000), los costos variables dependerán de la demanda que se tenga, dentro de los
del servicio.
que podemos encontrar los servicios públicos y la compra de materia prima como tintes,
esmaltes, entre otros.

Fuente: creación propia
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11.8.

Ecoplanet - Jonathan David Rojas

Jonathan Rojas nació en Bogotá hace 22 años, actualmente se encuentra viviendo
en Unión Libre y tiene dos princesas (asi las llama él), estudia imágenes diagnosticas en
el SENA, menciona que ya había estudiado otra carrera donde conoció a su esposa, pero
no fue posible terminarla por cuestiones económicas, quedaron embarazados de su
primer hija siendo aún muy jóvenes, lo que ocasiono para sus vidas cambios drásticos.

En su corazón está el anhelo de crear su Propio Negocio y poder asegurar un
mejor futuro para sus hijas.

Tabla 24 Tabla proyecto Ecoplanet

NOMBRE
DEL
TIPO DE
PROYECT PROYECTO
O

MISION Y
VISION

Mision:
Movimiento
EcoPlanet, Bolsas
Funcionales
Biodegradables.
Ofrece a través de
los
diferentes
Variedades:
canales
de
Venta de
distribución un Pack
bolsas
ECOPLAN
de
6
Bolsas
funcionales
ET
reciclables
para
biodegradable
reciclar
en
s para reciclar
diferentes colores y
tamaños para cada
material con unas
instrucciones de uso
especificando
el
lugar de ubicación
en el Hogar de

PROPUESTA

EXPECTA
TIVAS DE
CANALES
DE
DISTRIBU
CION

El
Movimiento
EcoPlanet,
Bolsas
Funcionales
Biodegradables ofrece un
práctico Pack de 6 Bolsas
Funcionales
Biodegradables diferentes
1. línea
colores
y
tamaños, telefónica
especificando
las 2. Voz a voz
instrucciones del uso
3. Redes
adecuado de cada una así
sociales.
como el saber el tiempo 4. Campañas
de uso, material
y Ambientales
ubicación en el Hogar.
PACK
BOLSAS
FUNCIONALES
BIODEGRADABLES
*1 Bolsa Blanca
è

Clientes. Tamaño 22” è Papel,
Cartón, Tetra Pack è Patio
y
Cocina
Vision:
Lograr
ser
el
movimiento pionero * 1 Bolsa Azul
è
en sensibilizacion al Tamaño 22” è Plástico y
cuidado del medio Vidrios è Patio y Cocina
ambiente a traves de
las campañas a * 2 Bolsas Verdes è
ejecutar y la venta Tamaño 26” è Residuos
de nuetras bolsas.
No Reutilizables è Cocina
nuestros

* 2 Bolsas Rojas
è
Tamaño
Papelera
è
Material
Riesgo
Biológico è Baño
Fuente: creación propia

FLUJO GRAMA DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR POR LAS UNIDADES PRODUCTIVAS

ECOPLANET

SOLICITUD
DEL PEDIDO

SE REALIZA LA
ENTREGA DEL PEDIDO

ORGANIZACIÓN DEL
PRODUCTO A
DESPACHAR

PAGO DEL
SERVICIO

Fin

Ilustración 27 Flujograma Ecoplanet
Fuente: creación propia
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Tabla 25 Tabla Modelo Canvas de Ecoplanet
SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTES

Ofrecer el producto a los clientes a
través de las redes sociales (actualmente
cuenta con página de Facebook) y con
Teniendo en cuenta la
visita personalizada.
El Socio Clave de Ecoplanet es
problemática ecológica en
Realizar campañas del manejo de
inicialmente, la Fundación Bambi,
el mundo y los malos
basuras a nivel de Bogotá.
y el programa de Promefa, quien
hábitos con respecto al
con su ayuda económica y de
cuidado del medio
formación ayudaría con el
ambiente, Ecoplanet busca
montaje de esta fábrica de Bolsas
presentar una nueva e
para el correcto manejo de
innovadora
propuesta de un
RECURSOS CLAVE
basuras.
six pack de bolsas de
Su Proveedor Clave es Plásticos
basura biodegradables, de
la 50, quien le ofrece precios más Inicialmente se necesitarían Recursos
diferentes colores que
económicos que suman cerca de
cómodos en relación con otros
indican la manera correcta
$2.200.000 y que comprenden
proveedores.
de separar las basuras de
principalmente la materia prima y otros
una forma muy cómoda
elementos para el desarrollo del proyecto
desde los hogares.
(rollos de bolsas verdes, rojas, azules y
blancas, empaque six pack, publicidad,
facturero, papelería)

La relación con los clientes será
basada en la Asistencia personal,
que se da cuando el propietario del
proyecto entrega el producto
El Mercado al que van
directamente al cliente final y el
dirigidos los productos de
Autoservicio que se da en las tiendas Ecoplanet es un mercado
y almacenes de cadena, donde el más segmentado, ya que el
cliente final encontrará el producto. producto final tendrá como
destino hombre y mujeres de
la ciudad de Bogotá.
CANALES
Anqué se pretende distribuir
a través de tiendas y
almacenes de cadena,
Aprovechando la tecnología, y
establecimientos educativos,
buscando no afectar el planeta con conjuntos residenciales, entre
publicidad impresa, Ecoplanet se
otros.
dará a conocer a través de redes
sociales y las exhibiciones en los
almacenes y tiendas que venderían el
producto.

ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Los costos en su mayoría serán variables y dependerán de la demanda que tenga el
producto.
Sin embargo inicialmente se apunta a una inversión para compra de la materia prima y otros
elementos que suman $2.200.000

Los ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los
clientes, estos pagos se realizaran al momento de la entrega del producto.
Para compras al por mayor se manejarán plazos los cuales se evaluarán y se
acordarán directamente con el cliente.

Fuente: creación propia
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11.9.

Richmond Deportivos - Yuhetr Sabbi Barajas

Yuhetr Sabbi Barajas: Vive en la localidad hace varios años, por falta de opciones
aún no cuenta con empleo, económicamente sus hijos dependen de ella por lo que ve en
el proyecto una oportunidad de mejorar su calidad de vida. Tiene como expectativas
comprar una casa propia y esto la impulsa a cumplir sus metas. Actualmente se encuentra
muy agradecida con la fundación por brindarle el apoyo para capacitarse y tener su
negocio propio

Tabla 26 Tabla proyecto Richmond Deportivos

NOMBRE
DEL
PROYECTO

RICHMON
DEPORTIVOS

TIPO DE
PROYECTO

Taller de
costura:
Diseño de
ropa
deportiva

MISION Y
VISION
Misión:
Richmond
Deportivos
Sera
una
empresa
de
reconocimiento
en el sector de
Marruecos por
la innovación
calidad,
materiales
y
precios,
lográndolo con
un
trabajo
responsable y
personalizado.
Visión:
En 10 años ser
la
primera
empresa a nivel
distrito Bogota

EXPECTATIVAS
DE CANALES
PROPUESTA
DE
DISTRIBUCION
RICHMON
DEPORTIVOS,
será un taller de
costura
que
busca en el
mercado de ropa
deportiva crear
un impacto en
diseño calidad y
1. línea telefónica
precio en el
2.Local
sector del barrio
3. Volantes
Marruecos,
4. Voz a voz
focalizando su
5. Redes sociales.
actividad
en
eventos
deportivos
locales
como
torneos de futbol
mejorando
la
accesibilidad y
prestando
un
producto

liderando
el
mercado
de
ropa deportiva
con calidad y
exclusividad.
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personalizado
que
no
se
evidencia en los
demás
establecimientos
de este tipo,
contará
principalmente
con: Atención y
diseños
personalizados.

Fuente: creación propia

FLUJO GRAMA DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR POR LAS UNIDADES PRODUCTIVAS

RICHMON
DEPORTIVOS

TOMA DE MEDIDAS Y
CORTE DE MOLDES

SOLICITUD
DEL PEDIDO

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL PRODUCTO SEGUN
CLIENTE

PROCESO DE
CONFECCIÓN

ENTREGA DEL
PRODUCTO AL
COMPRADOR

Fin

Ilustración 28 Flujograma Richmon Deportivos
Fuente: creación propia
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SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

Para RICHMON
DEPORTIVOS el socio clave y
principal en el momento es la
Fundación Bambi y el programa
promefa que son los encargados
de aprobar el proyecto y dar la
inversión inicial al igual que
prestan el servicio de
capacitación. Respecto a los
proveedores la fundación al igual
que RICHMON
DEPORTIVOS buscan los
proveedores más cercanos,
económicos y que ofrezcan
materiales de buena calidad.

PROPUESTA DE

RELACION CON CLIENTES

SEGMENTO DE

Para RICHMON DEPORTIVOS, sus
Para mejorar la relación con los
actividades claves consisten en:
clientes se realizaron las siguientes
1. Creación productos deportivos
actividades:
personalizados por pedido con texturas
1. Encuestas para un conocimiento
de calidad. (Ver flujograma del proceso
previo del cliente
de fabricación)
2.
2.Ofrecer promociones
Buena atención al cliente.
RICHMON
dependiendo la cantidad de
El segmento de Clientes son
3. Fortalecer la publicidad voz a voz y en DEPORTIVOS, será un productos solicitados por un mismo personas de cualquier edad
redes sociales.
taller de costura que
cliente.
y sexo que practiquen
busca en el mercado de
actividades deportivas o
ropa deportiva crear un
estén vinculadas con
RECURSOS CLAVE
CANALES
impacto en diseños
eventos deportivos
personalizados calidad y
desarrollados en el barrio
precio en el sector del
Marruecos en la localidad
Los recursos primordiales son Maquinas
barrio Marruecos.
de Rafael Uribe.
Los canales de distribución son:
de costura, al igual que telas para realizar
1. Línea telefónica.
ropa deportiva, respecto a esto; los
2. Volantes.
recursos económicos necesarios son
3. Voz a voz.
1.100.000 que cubrirían la compra de la
4. Redes sociales.
maquina al igual que materiales para
iniciar pedidos.

ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Es muy importante determinar las áreas de costos, en principio son la inversión inicial para
empezar a desarrollar su objetos social ($1.100.000: máquina y materiales), luego de esto
los costos que generara dependen exclusivamente de los pedidos que soliciten los clientes
($150.000).

Al ser una unidad de negocio para aprobación por parte de la fundación, los
ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los
clientes, estos pagos se realizaran inmediatamente se termine la prestación
del servicio y se medirán de la siguiente manera: Cantidad de clientes y
frecuencia de compra.

Tabla 27 Tabla Modelo de Richmond Deportivos

Fuente: creación propia
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11.10.

Le Salón Angelica- Jarith Angelica Mendez Velasco

Jarith Angelica Méndez Velasco, nació el 27 de septiembre de 1989, creció con su
madre y sus abuelos, su madre trabajaba mucho, debía responder por su hogar, ya que su
esposo y padre de Angelica presentaba problemas de drogadicción, Angelica disfruto su
colegio, allí participaba en danzas y en porras, le encantaba practicar deporte.

Siempre ha sido trabajadora, su padre montó luego un negocio de calzado y es allí
donde ella en su mayoría ha trabajado, túvo su propio negocio, pero no fue de éxito total
así que decidió seguir trabajado con su padre.

A sus 22 años tuvo a su hijo Kenet, quien hace parte de la Fundación y a través del
cual conoció el programa Promefa, con quienes está muy agradecida, actualmente cursa
belleza y su proyecto es montar su propio negocio para poder terminar de pagar su casa,
la que con tanto esfuerzo logró comprar con un crédito que anhela cancelar lo antes
posible

Tabla 28 Tabla proyecto Le salón Angelica

NOMBRE
TIPO DE
DEL
PROYE
PROYECT
CTO
O

LE SALON
ANGELIC
A

MISION Y VISION

PROPUESTA

EXPECTATIV
AS DE
CANALES DE
DISTRIBUCI
ON

Le Salón Angélica
Innovación y Color será
1. línea
un Salón de belleza
telefónica
novedoso, nuevo, con
2.Local
calidad de servicio,
3. Publicidad en
innovación, amor y
el local
respeto.
4. Voz a voz
El objetivo de este
5. Redes
Salón es promover el
sociales.
Visión:
autocuidado en cuanto a
Lograr una alta calidad salud y belleza se

Misión:
Le
Salón
Angélica
“Innovación y Color”
ofrece sus servicios con
calidad y variedad de
Salon de
estilos,
ideas
Belleza
innovadoras, amor y
respeto.

se
servicio
con
excelencia
y
experiencia, ofreciendo
variedad de servicios
con
personas
profesionales
que
trabajarán con la mejor
actitud, amor, respeto y
diversidad locativa. Un
negocio
único
y
exclusivo.
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refiere,
con
la
implementación
de
diseños
e
ideas
innovadoras y a la
moda.

Fuente: creación propia

FLUJO GRAMA DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR POR LAS UNIDADES PRODUCTIVAS

LE SALON
ANGELICA

SOLICITUD
DEL SERVICIO

SE REALIZA
PROCEDIMIENTO
POR PARTE DE LE
SALON ANGELICA

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
DEL SERVICIO SEGUN
CLIENTE

OFRECIMIENTO
DE SERVICIOS
ADICIONALES

NO

SI

DISEÑO Y
PERSONALIZACION
PAGO DEL
DEL SERVICIO
SERVICIO SEGUN
CLIENTE

PAGO DEL
SERVICIO

Ilustración 29 Flujograma Le Salon Angelica
Fuente: creación propia

Fin
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Tabla 29 Tabla Modelo de Canvas Le Salon Angelica
SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

Realizar seguimiento y mantenimiento
a los clientes.
Implementar la constante innovación
El Socio Clave de Le Salon
en los servicios prestados.
Angelica es inicialmente, la Fortalecer la publicidad a través de
Le Salon Angelica será un salón de
Fundación Bambi, y el
belleza donde el cliente tendrá un
las redes sociales.
programa de Promefa, Dar a conocer su servicio de asesoría
excelente servicio con muchas
quien con su ayuda
alternativas a la moda, Angélica, quien les
personalizada.
económica y de formación
atenderá, se proyecta a ser una estilista
ayudaría con el montaje del
muy reconocida y contar con una gran
RECURSOS CLAVE
Salón de Belleza.
cadena de salones de belleza.
Actualmente no están
El cliente podrá tomar el servicios
definidos los proveedores Inicialmente se necesitarían recursos tratamientos capilares, tratamientos post
económicos que suman cerca de
clave, sin embargo se
color, tintes, cortes, manicure, pedicura,
$1.610.000 y que comprenden
buscarán aquellos que
depilación, peinados, maquillaje, asesoría
elementos para el montaje del Salón
puedan satisfacer las
personalizada.
como Silla para corte, silla para
necesidades del salón.
manos y pies, espejos, señalizador,
entre otros. Además se requiere
culminar el curso de belleza que
actualmente cursa.

RELACION CON CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

La asistencia personal caracterizará la
relación con sus clientes, su servicio
inicialmente será prestado directamente por
su propietaria Angelica.

CANALES

El segmento de Clientes para Le salón
Angelica es el Mercado de masas, es
decir el público en general, hombre
mujeres niños y niñas que quieran tener un
mejor autocuidado.

Este Salon de belleza se dará a conocer a
través de Tarjetas, publicidad en el Salón,
creación de una página en Facebook y por
supuesto la voz a voz; la atención será
directamente en el salón de belleza.

ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Actualmente se cuentan con algunas herramientas para el desarrollo de los servicios que se
quieren prestar, sin embargo existen unos costos iniciales que serían los más altos ya que se
debe adquirir la maquinaria necesaria como silla para corte, silla para manos y pies, espejos,
señalizador, entre otros ($1.610.000), los costos variables dependerán de la demanda que se
tenga, dentro de los que podemos encontrar los servicios públicos y la compra de materia
prima como tintes, esmaltes, entre otros.

Los ingresos serán por transacciones derivadas por pagos puntuales de los clientes, estos pagos se
realizaran inmediatamente se termine la prestación del servicio.

Fuente: creación propia
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12. CONCLUSIONES

Como conclusiones acerca de esta gran labor realizada en la Fundación ayuda a la infancia
hogares Bambi, y específicamente con los participantes del programa Promefa, podemos
mencionar:


El beneficio para la Fundación y específicamente para quienes tomaron la capacitación es
grande, ya que los temas que se dictaron, fueron preparados y enseñados directamente por
profesionales que han adquirido los conocimientos suficientes para desenvolverse en este
tipo de áreas, además los profesionales cuentan con experiencia que aporta en gran
manera al proceso, no es lo mismo que este tipo de cursos los dicte una persona que no
está lo suficientemente preparada en los temas que se abordan.



En las anteriores experiencias de la Fundación, esta no ha tenido los mejores resultados en
cuanto a la administración del dinero de cada unidad productiva se refiere, dificultad que
logra disminuirse cuando estos temas se explican con más detalle, de manera práctica y
con capacitadores con el conocimiento suficiente para explicar de una mejor forma este
tipo de temas.



Este tipo de proyectos no solo beneficia a la población menos favorecida, sino que
además es de gran ayuda para la formación integral de los profesionales que deciden
participar en estos; por lo anterior se considera que esta modalidad de grado debe ser más
promocionada en implementada en la Universidad.



Realmente el aporte que hace la Universidad de la Salle a la Fundación y a la sociedad en
general, permitiendo que sus Estudiantes a punto de obtener su título como profesionales,
puedan realizar este tipo de proyectos es de gran importancia.
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13. RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta la experiencia adquirida luego de ejecutar este proyecto de Capacitación
en la Fundación Ayuda a la Infancia Hogares Bambi sede Bogotá – Marruecos, específicamente
con los padres de familia que participan en el programa Promefa y con el fin de que cada día
mejoren y se aprovechen de la mejor manera este tipo de procesos nos permitimos hacer las
siguientes recomendaciones:


Es necesario que desde la Fundación se enfatice en el cumplimiento con los tiempos
establecidos para las actividades (puntualidad). Como capacitadoras se establecían
horarios para el inicio de la sesión, pero estos muchas veces no se cumplían porque
quienes autorizaban el ingreso a las instalaciones no estaban a tiempo, esto lo que hacía
era que los participantes dejaran un poco de lado la puntualidad y se extendía la hora de
inicio, afectando el tiempo definido para el desarrollo de cada temática.



Durante el transcurso de la capacitación, se presentaron casos de padres de familia que a
mitad del curso se retiraban, recomendamos que se realice una entrevista previa a la
inscripción del curso, con el fin de conocer el verdadero interés del participante y
disminuir la presencia de este tipo de casos.



Continuar con el proceso de capacitación contando con Profesionales de diferentes áreas
del conocimiento para la formación de los padres de familia y de quienes hagan parte de
los diferentes programas de la Fundación.



Divulgar los cursos entre las diferentes personas que se encuentran vinculadas al
programa Promefa esto con el fin de mejorar la organización y presentación de los
proyectos a la fundación.



Implementar varias alternativas en cuanto a los horarios de las capacitaciones se refiere
con el fin de poder capacitar a más personas en el área de emprendimiento.



Fortalecer la alianza entre la Fundación Bambi y la universidad de La Salle con el fin
de lograr un apoyo continuo y orientación a la comunidad.
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14. ANEXOS

100

A Continuación se enumeran los anexos que complementan el presente Trabajo


Anexo 1: Tabla N 5 Plan de Desarrollo Local



Anexo2: Matriz Dofa Programa Promefa de la Fundación Bambi



Anexo 3 : Cronograma Proyección Social Fundación Bambi: Curso de Emprendimiento y
Planes de Negocio



Anexo 4: Test perfil del Emprendedor



Anexo 5: Fotografías: Proceso Capacitación
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